CAPITOLUL I ROLUL NEGOCIERILOR ÎN DEZVOLTAREA AFACERILOR Introducere Dilema care se întâlneste uneori în literatura de specialitate consta în faptul daca negocierea este o arta sau o stiinta si voi încerca sa gasesc raspunsuri Optiunea transata spre un raspuns sau altul, este deosebit de riscanta Consider ca negocierii i se pot atribui caracteristicile artei daca se ia în considerare rolul important al talentului nativ al negociatorilor, al flerului si intuitiei acestora, acestea fiind haruri care pot sa conduca prin ele însele la succese spectaculoase Pe de alta parte, numarul mare si complexitatea ridicata a politicilor pe care le presupun afacerile economice internationale, mobilitatea mediului tehnic si cea a celui social - economic care frizeaza în mod curent instabilitatea cu riscuri formidabile, necesita în mod obiectiv cunostinte temeinice de specialitate, cerinte si reguli clare de pregatire si desfasurare a tratativelor, de luare a deciziilor Cu alte cuvinte, în epoca pe care o parcurgem, s-a format în mod cert un set de instrumente si metode care stau la baza pregatirii si desfasurarii negocierii, aceasta a devenit o stiinta În special în ultimele trei decenii, cercetatorii au devenit extrem de preocupati de acest subiect abordându-l din diverse puncte de vedere ca urmare complexitatii si diversitatii sale Seriozitatea cu care trebuie privita negocierea ca proces si dobândirea abilitatilor de a corespunde ca individ cerintelor sale, îsi gasesc expresia în aprecierea lui W Zartman, unul dintre cei mai de seama specialisti în domeniu, care considera ca "epoca noastra este cea a negocierilor" (The 50 percent solution, 1976) În acelasi timp, alti autori remarca faptul ca negocierea a existat din totdeauna fiind la fel de veche ca si omenirea, si constituind ,,articulatia unei enorme varietati de activitati" , ( A Strauss, Negotiations, 1978) trezind mirarea ca un asemenea subiect nu a fost abordat de cercetatori cu mult înainte Circumstantele ce determina necesitatea unei negocieri sunt extrem de diverse si numeroase Încercând sa raspunda de ce negocierea este necesara si se manifesta în viata individului înca de la nastere, H Calero (Winning the Negotiations, 1979) evoca: ,,pentru ca exista o problema, pentru ca este necesara explorarea unei situatii, a unei virtualitati, pentru ca este nevoie sa te aliezi contra unui tert, pentru ca trebuie sa influentezi, sa convingi sau sa motivezi un interlocutor, pentru ca trebuie sa initiezi, sa adaptezi, sa continui si în final sa pui capat unei relatii, pentru ca e nevoie de un intermediar etc " Complexitatea vietii social-economice si politice contemporane, diversitatea afacerilor de toate felurile pe care le deruleaza agentii economici, indiferent de natura capitalului, fac ca negocierea sa se impuna drept unul din cele mai pretioase atribute ale vietii contemporane În acest context, negocierile sunt chemate sa raspunda problemelor complexe ce deriva din nevoia obiectiva a dezvoltarii continue a relatiilor interumane, în general, a celor economice, diplomatice, în special Negocierea trebuie privita drept cel mai eficient mijloc de comunicare, având avantajul ca realizeaza în cel mai scurt timp efectul scontat Ea se refera la o situatie în care partile participante interactioneaza în dorinta de a ajunge la o solutie acceptabila, în una sau mai multe probleme aflate în discutie 1 1 Definitia negocierii Negocierea , ca metoda de dialog, ca mod de armonizare a vietii oamenilor, în cele mai diverse domenii are radacini în vremuri foarte îndepartate Ea a fost folosita fie în scopul rezolvarii unor diferende aparute între indivizi sau între grupe de indivizi, fie în scopul încheierii unor contracte de casatorie sau cu caracter comercial, fie în scopul creerii unor conditii prielnice pentru o mai strânsa colaborare în variate domenii între tari si popoare Tocmai aceasta mare diversitate a directiilor si a domeniilor în care poate fi abordata negocierea duce la dificultati în a defini acest fenomen Exista deosebiri între parerile specialistilor care abordeaza aceste activitati în functie de domeniul în care îsi desfasoara activitatea Astfel, negocierea diplomatica este definita ca ,,managementul relatiilor internationale prin negociere"(Oxford English Dictionary) sau ,,negocierea ca procesul de abordare a unei dispute sau situatii internationale prin mijloace pasnice, altele decât cele juridice sau de arbitraj, cu scopul de a promova sau realiza o anumita întelegere, îmbunatatire, aplanare sau reglementare a unei dispute sau a situatiei între partile interesate (Arthur Lall) Din punct de vedere al celor care îsi desfasoara activitatea în domeniul comertului, negocierea consta în ,,tratativele, discutiile si târguielile purtate în vederea realizarii unui acord în tranzactiile de afaceri" (Dictionarul Webster) sau ,,arta prin care vânzatorul si cumparatorul, de obicei în discutie fata în fata, stabilesc termenii precisi ai unui contract"(Lamon Lee) În definirea conceptului de negociere se remarca mai multe deosebiri în functie de pozitia de pe care acestea sunt abordate Astfel, de cele mai multe ori, negocierea este privita drept forma de comunicare al carui scop consta în rezolvarea unor probleme cu caracter comercial Este sensul restrâns al notiunii de negociere, acesta fiind si cel mai des utilizat În sens larg, prin negociere se întelege actiunea de a purta discutii în scopul de a ajunge la o întelegere De altfel si în ,,Dictionarul explicativ al limbii române", negocierea este privita drept ,,o actiune prin care se trateaza cu cineva încheierea unei conventii economice, politice, culturale etc " sau ,,o actiune de intermediere, de mijlocire a unei afaceri" Alte lucrari includ în conceptul de negociere ,,orice forme de întâlniri, discutii, consultari sau alte legaturi directe sau indirecte" Privind lucrurile din aceasta perspectiva, trebuie precizat ca în viata omul este un negociator continuu, fara a-si da seama însa de acest lucru Zilnic, omul se implica într-o confruntare continua cu motivatiile semenilor, ale societatii si, de ce nu, chiar ale lui însusi În ultima instanta, oriunde apar divergente: în familie, la locul de munca, în mijloacele de transport în comun, cu ocazia cumparaturilor, rezolvarea problemelor controversate presupunând în mod eficace comunicare, dialog, negociere Fenomen complex, negocierea a facut posibila existenta a numeroase interpretari si moduri de a o defini Cele mai simple o definesc ca ,,o serie de întrevederi, demersuri întreprinse pentru a se ajunge la un acord, pentru a se încheia o tranzactie" (Dictionarul Micro Robert, 1971, pag 704); altele, mai complexe, ca aceea a lui W Zartman (The Negotiation Process, 1976) considera negocierea o decizie colectiva (cel putin bilaterala) bazata pe interactiune, orientata spre un rezultat, implicând o deplasare spre celalalt, îndreptata spre complementaritate sau transformarea valorilor si centrata spre gasirea unei formule rezultata din interdependenta Circumscriind negocierea în domenii specifice de activitate, definirea acesteia este diferita Astfel, ,,Dictionarul de economie politica" defineste notiunea de negociere colectiva, pe care o prezinta în sensul de ,,tratative multilaterale cu privire la probleme de interes comun" , în timp ce ,,Dictionarul diplomatic" defineste conceptul de negociere prin prisma acestei importante activitati, respectiv ,,functie centrala a diplomatiei si mijlocul cel mai important si eficient de rezolvare pe cale pasnica a diferendelor si conflictelor internationale, independent de natura si amploarea acestora" Ajungând în domeniul economicului, în general, a comertului, în special, negocierile trebuie privite în sensul de ,,tratative, discutii purtate între doi sau mai multi parteneri, în legatura cu un deziderat economic comun, în vederea realizarii unor întelegeri sau tranzactii comerciale" Pornind de la considerentele prezentate, Gheorghe Pistol defineste negocierea ca fiind ,,o forma principala de comunicare, un complex de procese, de activitati, constând în contracte, întâlniri, consultari, tratative desfasurate între doi sau mai multi parteneri, în vederea realizarii unor întelegeri" Conform altor definitii, negocierea poate fi abordata dintr-un punct de vedere instrumental, adica al rezultatului urmarit, si în acest caz, negocierea poate fi definita ca un sistem de decizii prin care partenerii cad de comun acord, în loc de a actiona conform unei vointe unilaterale O abordare foarte interesanta si bine structurata o realizeaza Cristophe Dupont considerând negocierea din punct de vedere procesual, si din aceasta perspectiva, definind-o ca o ,,actiune care plaseaza fata în fata doi sau mai multi parteneri care, confruntati atât cu divergente cât si cu interdependente considera oportun sa gaseasca în mod voluntar o solutie reciproc acceptata care sa le permita sa creeze, sa mentina si sa dezvolte -cel putin temporar - o relatie" În cartile de specialitate1 gasim alte doua definitii care sustin ca negocierea ,,este un proces dinamic de ajustare prin care doua parti, fiecare cu obiectivele sale proprii, discuta împreuna pentru a ajunge la o întelegere mutual satisfacatoare pe baza interesului comun" Iar cea de-a doua o defineste ca fiind ,, o actiune în care se confrunta cererea cu oferta în vederea ajungerii la o întelegere reciproc avantajoasa, respectiv la semnarea unui contract de vânzare-cumparare " Într-o negociere sunt necesari urmatorii pasi: ? identificarea punctelor convergente si finalizarea lor; ? descoperirea punctelor în divergenta si negocierea lor; ? fixarea unui obiectiv comun posibil de atins; ? colaborarea celor doua parti pentru aducerea la îndeplinire a obiectivului comun (semnarea contractului) Cooperarea în cadrul negocierilor este necesara, iar prin cooperare întelegem analiza comuna efectuata de echipele de negociere a diferitelor ipostaze si argumente, patrunderea reciproca în esenta argumentelor si intereselor comune, ajungându-se pâna la ajutorarea reciproca De asemenea, cooperarea însemna si schimbul reciproc de informatii si materiale documentare Pe tot parcursul negocierii trebuie sa existe un climat de cooperare si încredere reciproca între cele doua parti Se va avea în vedere urmatoarele: a ascultarea pozitiei partenerului fara idei preconcepute; b participarea activa la rezolvarea tuturor problemelor; c definirea obiectivului comun si a directiei de urmat; d întelegerea motivatiilor si a pozitiilor celeilalte parti; e respectul pentru partener; f imaginatie în luarea deciziei Conceptul de negociere are în vedere urmatoarele notiuni1 : 1 interesul - manifestarea dorintei de cumparare a partenerului; 2 pozitia de negociere - totalitatea intereselor uneia din parti; 3 pozitia reala - obiectivele pe care una din parti urmareste sa le atinga; 4 pozitia declarata initial - fiecare participant doreste sa-si asigure un spatiu de negociere; 5 spatiul de negociere - exagerarea intereselor proprii Negocierea face exceptie de la regula unor jocuri sportive la care în final exista un învingator si un învins Obiectivul final al negocierii este obtinerea unor câstiguri satisfacatoare pe baza unei formule de compromis între dorintele celor doi parteneri Categoriile de interese din cadrul negocierilor pot fi: > interese comune ale participantilor ca punct de echilibru ale dorintelor celor doi parteneri; > interese specifice diferite de cele ale celorlalti participanti si adesea opuse acestora; > interese nenegociabile care provin din interese economice, organizatorice, politice etc impuse de politica comerciala sau economica a unor state; > interese reale ce se deosebesc de cele declarate în faza initiala a negocierii si urmeaza sa fie armonizate pe parcursul tratativelor, în avantaj reciproc, pe baza unui compromis 1 2 Forme de negociere Exista o tipologie variata de negocieri, tipologie determinata de o multitudine de factori Sunt considerati ca fiind cei mai importanti domeniul social-economic în care se circumscrie procesul de negociere, obiectivele care se au în vedere, scopul negocierii, nivelul de desfasurare a acesteia, numarul participantilor, modul, respectiv etapa de desfasurare a negocierilor etc Tinând cont domeniile în care se realizeaza procesul de negociere Liliana Gherman ne ofera urmatoarea clasificare: diplomatice, economice, sociale, culturale Fiecareia îi corespund modalitati specifice de abordare a tratativelor, iar finalizarea se concentreaza în instrumente diferite În ceea ce priveste negocierile economice, distingem diferite trepte de abordare: negocieri mondiale care sunt angajate în diferite organisme din Sistemul Natiunilor Unite sau cu alte organizatii cu vocatie mondiala; negocieri regionale care s-au dezvoltat în ultimele decenii în organizatii si uniuni regionale ca de pilda Comunitatea Economica Europeana care a devenit în ultimul timp o veritabila Uniune Europeana s a ; negocieri macroeconomice la nivel de guvern sau ministere economice; negocieri microeconomice care se angajeaza între întreprinderi de diferite grade Negocierile microeconomice se particularizeaza la rândul dupa câteva criterii: a) dupa obiectul negocierii distingem: > negocieri comerciale care au ca obiect exportul, reexportul, în general vorbind, negotul cu marfuri si servicii; > negocierea de cooperare industriala si tehnico-stiintifica; > negocieri financiar monetare b) luând drept criteriu tehnicile afacerilor economice internationale, negocierile se particularizeaza în functie de specificul acestora: contrapartida, leasing, lohn, reexport, licitatii etc Problema particularizarii negocierilor în functie de specificul unor asemenea tehnici prin care se pot realiza afacerile economice internationale aproape neabordata în literatura româneasca de specialitate are semnificatia cu totul deosebita pentru pregatirea negociatorilor, pentru realizarea unui management performant în tratativele economice internationale Particularizarea negocierilor în functie de specificul tehnicii de comert exterior vizeaza strategia si documentatia de pregatire a negocierilor, mijloacele de comunicare în cadrul tratativelor, continutul contractelor rod al acestor tratative, tehnici de plati internationale, politicile comerciale ale statelor din care fac parte întreprinderile angajate în negociere etc Gheorghe Pistol ofera în continuare urmatoarele clasificari Daca se are în vedere domeniul economic, cele mai multe si importante negocieri sunt cele comerciale, iar în cadrul acestora, negocierile privitoare la afacerile economice internationale Astfel de negocieri, materializate sub forma acordurilor, conventiilor sau a contractelor internationale, au în vedere pretul, modalitatile de plata, cantitatea si calitatea marfurilor, termenele si conditiile de livrare si alte asemenea elemente În noile conditii social-economice, o mare amploare au negocierile comerciale interne , negocieri referitoare la contracte de livrari de marfuri, de locatie si închirieri, comision, de transport sau de depozit etc În domeniul politic, în viata internationala, negocierile sunt la ordinea zilei Se au în vedere atât negocierile diplomatice, desfasurate în vederea perfectarii si încheierea unor acorduri sau întelegeri, inclusiv reglementarea unor diferende dintre state, cât si negocierile politice interne, purtate între forte politice, vizând obiective diferite Daca se refera la domeniul diplomatiei, conceptul de negociere are doua întelesuri În sens larg, se are în vedere întreaga arie de desfasurare a dialogului diplomatic, în timp ce în acceptia restrânsa, negocierea are în vedere numai dialogul propriu-zis În functie de nivelul de desfasurare, negocierile pot fi interstatale (guvernamentale) sau neguvernamentale De regula, negocierile desfasurate la nivel guvernamental urmaresc încheierea de acorduri, conventii sau alte întelegeri (economice sau politice) ce vizeaza, în esenta, crearea cadrului institutional de desfasurare a relatiilor dintre state, în timp ce la nivel neguvernamental, negocierile au în vedere încheierea de diferite contracte Întelegerile rezultate în urma negocierilor macroeconomice faciliteaza si creeaza cadrul derularii unor negocieri la nivel microeconomic, dupa cum existenta unui sistem diversificat de întelegeri la nivel microeconomic stimuleaza conventiile între state, creând conditii favorabile dezvoltarii schimburilor comerciale, financiare, turistice, sau realizarea de noi întelegeri Tinând cont de numarul participantilor, negocierile sunt de doua feluri: bilaterale si multilaterale În perioada actuala se manifesta fenomenul de intensificare a negocierilor multilaterale, însa acest lucru nu presupune neaparat scaderea importantei celor bilaterale Se au în vedere aici negocierile economice internationale, unde are loc o continua adâncire a interdependentelor dintre state, iar problemele devin tot mai complexe Pentru o solutionare globala a acestora, este necesara participarea unui grup de state, uneori chiar a tuturor acestora Daca este vorba de comportamentul uman si de tipurile de interese care se au în vedere, vor fi doua mari categorii de negocieri: personale si colective Comportamentul individului difera în functie de afacerea ce urmeaza a fi încheiata Negocierile comerciale pot fi clasificate1 de asemenea în functie de felul tranzactiei si gasim urmatoarele tipuri: 1 Dupa obiect : de vânzare - cumparare, de comision, de cooperare economica si tehnico - stiintifica, de consignatie, de service, de factoring, franchising, leasing, lohn, de servicii, turism; 2 Dupa nivel: între grupari economice, interguvernamentale, comisii mixte, interdepartamentale, între guvern si firme, între firme; 3 Dupa scop: pentru noi tranzactii, de prelungire, de modificare, de normalizare, sterile; 4 Dupa numar de participanti: bilaterale, multilaterale; 5 Dupa modul cum se poarta: > directe: între prezenti, prin corespondenta, prin telefon > indirecte: prin intermediari > în timp: succesive, simultane 6 Dupa felul marfurilor: de bursa, sezoniere si de moda, de tehnologie înalta, de bunuri de consum si electrotehnice, de masini, utilaje si echipamente, de materii prime etc 1 3 Avantaje ale utilizarii negocierii în contractarea internationala Complexitatea deosebita a vietii social - economice si politice contemporane, faptul ca participarea la relatiile economice internationale a devenit o cerinta indispensabila a progresului economic al fiecarei natiuni se reflecta si în intensificarea preocuparilor pentru asigurarea, prin dialog si conlucrare, a unui cadru cât mai adecvat de desfasurare pe baza unor principii corecte, echitabile, a relatiilor dintre state precum si a celor dintre firme Afirmarea si cresterea importantei dialogului, a negocierilor se datoreste unor factori economici si social - politici: > negocierile servesc într-o cât mai mare masura eforturilor de a da raspunsuri la problemele complexe ce deriva din nevoia obiectiva a adâncirii cooperarii dintre firme si dintre tari; > diversificarea diviziunii internationale a muncii, cresterea numarului de parteneri de afaceri, amplasati în zone geografice cât mai întinse si diversificate; > posibilitatea alegerii dintr-un numar sporit de tehnici concrete de contractare si derulare a schimburilor comerciale externe; > înasprirea concurentei în conditiile în care într-un mare segment al pietei oferta depaseste cererea de marfuri; > în conditiile existentei unor diferente si limitari în ceea ce priveste dotarea cu resurse a tarilor lumii, accesul la resursele deficitare este posibil printr-o colaborare reciproc avantajoasa pe baza negocierii Desi folosite din timpuri foarte vechi, negocierile au fost consacrate ca modalitatea cea mai adecvata de rezolvare a problemelor ce apar în raporturile dintre state în zilele noastre În acest sens dreptul international contemporan plaseaza negocierile pe primul loc în cadrul procedurilor de solutionare pasnica a diferendelor internationale, aceasta cerinta fiind statuata ca atare prin însasi Carta Natiunilor Unite Alternativa la rezolvarea acestor diferende prin negocieri o constituie conflictele militare, care în zilele noastre, ca urmare a armamentului sofisticat existent, au devenit un pericol pentru existenta omenirii în ansamblul sau Negocierea trebuie sa se impuna ca unul dintre cele mai pretioase atribute ale civilizatiei contemporane, în ultima instanta ea constituind colacul de salvare al acestei civilizatii care din pacate, se afla în numeroase secvente ale ei într-o grava deruta Astfel negocierea poate fi definita ca un complex de procese, de activitati constând din contacte, întâlniri, consultari, tratative desfasurate între doi sau mai mulsi parteneri în scopul realizarii unor acorduri, conventii si alte întelegeri la nivel guvernamental sau neguvernamental sau a unor afaceri economice Contractele comerciale internationale formeaza cea mai mare parte a problemelor comerciale internationale negociate O asemenea operatiune de negociere se realizeaza între comercianti, întreprinderi producatoare sau alti agenti economici autorizati sa produca, sa savârseasca fapte de comert exterior, fiecare având însa domiciliul sau sediul în tari diferite Practica relatiilor comerciale extreme a demonstrat ca în nici o împrejurare diplomatia comerciala nu are o însemnatate comerciala mai mare decât în cazul negocierilor pentru solutionarea eventualelor litigii rezultate din derularea instrumentelor de politica comerciala guvernamentala si a contractelor comerciale externe Desigur, exista si solutia recurgerii la serviciile arbitrajului, dar o asemenea solutie dovedeste mai degraba incompetenta si inabilitatea, incompatibilitatea cu statutul de negociator a celui ce recurge la o asemenea solutie În acest context, în cadrul contractelor economice extreme sunt stipulate clauze privind posibilitatea negocierii litigiilor ce ar putea sa apara pe parcursul derularii lor, respectiv solutionarea lor pe cale amiabila, fiind însa prevazute si modalitatile prin care se poate apela la o instanta de arbitraj international Oricât de obiectiv ar fi, arbitrajul international va nemultumi, în mod sigur, una din parti, sau chiar pe ambele, în anumite situatii Mai mult, o asemenea cale de rezolvare a litigiilor încarca atmosfera conlucrarii viitoare, conducând, în cele mai multe cazuri, la destramarea raporturilor comerciale dintre cele doua parti, aflate acum în postura de pârât si reclamant Pe când, în activitatea de comert exterior, în conditiile unei concurente acerbe, permanente, fiecare dintre cele doua parti trebuie sa promoveze o politica comerciala de respect reciproc, de întelegere si poate, în primul rând, de pastrare a segmentelor de piata câstigate, de consolidare a raporturilor existente cu diferitii parteneri de reputatie internationala 1 3 1 Obiectivele negocierii Reusita negocierilor consta într-o informare pertinenta cu privire la evolutia din economia interna si mai ales internationala, dar si în stabilirea unor obiective clare, riguroase si realiste Exista astfel obiective comune fiecarui fel de negociere, dar si obiective speciale, ce tin de fiecare economie în parte si, nu în ultimul rând, obiective proprii fiecarei parti În acelasi timp, o asemenea reusita depinde, în mare masura, de capacitatea de a anticipa obiectivele partenerului Obiectivele comune au în vedere, în principal, aspecte precum: a) schimbul de utilitati suplimentare interne si utilitati complementare externe, schimb ce consta în exportul de bunuri si servicii care privesc necesarul pietei interne si importul de bunuri si servicii deficitare pe aceasta piata De altfel, un asemenea obiectiv a stat la însasi baza ratiunii activitatii de comert exterior; b) urmarirea realizarii pe profit, obiectiv ce se constituie într-o preocupare fireasca a oricarei activitati economice guvernate de legea concurentei, în general si a rationalismului economic, în special De altfel, orice negociator urmareste obtinerea de profit maxim Faptul ca unul câstiga mai mult, iar altul mai putin, nu afecteaza în nici un fel principiul avantajului reciproc Important este ca fiecare sa realizeze profit din afacerea negociata si încheiata În cele mai multe cazuri, va câstiga mai mult cel mai bine pregatit, exceptie facând numai unele cazuri datorate unor împrejurari conjuncturale aleatoare Exista însa situatii în care nu se urmareste neaparat obtinerea de profit maxim În cazul exportului, de exemplu, deverul comercial ridicat este cel ce genereaza masa profitului maxim, profitul ridicat pentru fiecare tranzactie comerciala individuala fiind justificat numai în masura în care nu se reduce volumul vânzarilor Într-o asemenea situatie, un dever comercial ridicat sta la baza constituirii profitului total maxim Obiectivele speciale, ce tin de fiecare economie nationala în parte are în vedere au în vedere urmatoarele trei aspecte: a) aprovizionarea capacitatilor de productie ale industriei nationale cu materii prime si materiale deficitare pe plan intern Fiind un obiectiv major al oricarei economii nationale, statul va sprijini întotdeauna importurile de asemenea materii prime si materiale deficitare, prin acordarea de înlesniri de politica comerciala, de genul reducerilor sau scutirilor de taxe vamale, reduceri de impozite etc În acelasi timp, statul va încuraja participarile la investitii în tarile detinatoare de resurse de materii prime, acordând credite ieftine, reducând sau scutind de impozite etc în toate situatiile în care asemenea participari sunt menite sa sporeasca importurile de produse realizate în investitiile respective; b) acoperirea capacitatilor industriale nationale cu comenzi externe, statul fiind interesat ca industria sa functioneze la nivelul capacitatilor proiectate, indiferent în proprietatea cui se afla acestea (a statului sau a altor persoane fizice sau juridice) Aceasta deoarece, în ultima instanta, insuficienta comenzilor genereaza somaj, micsoreaza produsul intern brut si venitul national Acoperirea capacitatilor industriale interne cu comenzi externe face parte integranta din obiectivul major al politicii comerciale externe de procurare a exportului de produse ce au cunoscut o valorificare superioara; c) sprijinirea proceselor de investitii de însemnatate nationala În conditiile în care în orice economie investitiile se manifesta ca un proces fara întrerupere, constând în reprofilari, crearea de noi unitati de productie, participarea la investitii internationale pe calea exportului, un asemenea sprijin este absolut obligatoriu, iar fiecare stat responsabil procedeaza ca atare În acelasi timp însa, pe calea importului de capital se pot aduce în industria nationala, tehnici si tehnologii moderne, masini si utilaje de mare randament Obiectivele proprii fiecarui participant la negociere trebuie sa fie cât mai complete, mai realiste si mai în detaliu La intrarea în sedinta, negociatorul trebuie sa stie ce se urmareste prin afacerea pe care urmeaza sa o negocieze, care va fi sfera de cuprindere a acesteia, ce actiuni concrete de colaborare urmeaza sa foloseasca, care sunt consecintele de durata ale succesului sau esecului negocierilor etc Desigur, în cazul negocierii unei afaceri comerciale vor trebui avute în vedere: volumul exporturilor sau importurilor, calitatea marfurilor si a serviciilor oferite sau solicitate, pretul, conditiile de livrare, de finantare si de plata, riscurile posibile, metodele si caile de asigurare, modalitatile concrete de rezolvare a eventualelor litigii, rentabilitatea maxima si minima urmarita si, nu în ultimul rând, mijloacele necesare în vederea atingerii acestor scopuri Desigur, la stabilirea obiectivelor proprii se va avea în vedere evaluarea cât mai exacta a situatiei economico-financiare a propriei organizatii, locul pe care aceasta îl ocupa în competitia interna si internationala, aprecierea exacta a locului pe care îl ocupa produsele proprii pe pietele internationale, evaluarea exacta a capacitatii financiare a organizatiei si nu în ultimul rând, raporturile pe care aceasta le întretine cu sistemul bancar Principala particularitate a negocierilor contemporane rezida din faptul ca acestea sunt de o mare complexitate, o asemenea trasatura rezultând din marile mutatii care au avut loc si se petrec în continuare în zilele noastre De aici rezulta, în mod indubitabil, gradul ridicat de dificultate al negocierilor comerciale internationale care, spre deosebire de cele interne sunt mult mai complexe, trasatura caracteristica de altfel structurii si fenomenelor pietei mondiale Aceasta piata presupune, în principal: o concurenta deosebit de puternica si conflicte între preturile interne si cele externe; confruntari de legislatii nationale; fluctuatii valutare, transferuri valutare interzise sau limitate; conditionari tehnice de adaptare: dificultati în asigurarea transportului; finantarea exporturilor; manipularea creditelor; preîntâmpinarea masurilor protectioniste; organizarea activitatii de marketing etc În acelasi timp, trebuie retinut si faptul ca nici un fel de negociere comerciala nu poate fi conceputa în afara diplomatiei comerciale, care, de fapt, este o arta, o arta de a negocia într-o forma placuta si convingatoare, susceptibila sa amplifice interesul partenerului si sa conduca, în cele din urma, la consens Asa cum remarca literatura de specialitate1 ,,o negociere comerciala moderna, trebuie sa fie integrata în diplomatia comerciala, sa formeze cu aceasta un tot indivizibil" înainte de toate, diplomatia comerciala presupune cultura, buna cuviinta, întelegere si demnitate Prin utilizarea unei diplomatii adecvate negociatorul are posibilitatea sa-si ilustreze personalitatea proprie, în primul rând cea comerciala, sa imprime partenerului respect si încredere Dimpotriva, negocierea lipsita de diplomatie comerciala se desfasoara, în majoritatea cazurilor, fara nici un fel de respect, este plictisitoare si poate genera fenomene de antipatie si respingere Se ajunge astfel la esecuri, nu de putine ori ireparabile, categorice Însa, în acelasi timp, excesul de diplomatie poate fi etichetat ca un joc de teatru, o fatarnicie, lucru ce nu poate sa produca decât suspiciune si neîncredere, iar în final, esecul negocierii 1 3 2 Principiile unei negocieri eficiente Succesul negocierilor comerciale presupune respectarea unor principii bine determinate, astfel încât sa se creeze premisele desfasurarii unei negocieri corecte si mai ales eficiente Este vorba de principii precum: a) integrarea negocierilor în activitatea cotidiana Negocierile comerciale vor trebui sa fie integrate în activitatea globala de comert exterior Fiind latura principala a activitatii comerciale, negocierile trebuie astfel pregatite încât sa fie create premisele reusitei lor Negocierea începe în momentul initierii oricarei activitati în domeniul relatiilor comerciale externe, finalizându-se odata cu încheierea protocolului si ultima strângere de mâna, terminându-se de fapt cu încetarea activitatii de comert exterior; b) cunoasterea si respectarea legilor economice obiective care actioneaza pe piata mondiala Avem în vedere, în principal: ? legea concurentei implica eforturi permanente de ordin material, financiar si uman, cerând însa si multa competitivitate În practica afacerilor comerciale internationale, legea concurentei este considerata a fi un judecator implacabil ce îi obliga pe producatori la progres Pe plan mondial, concurenta defineste nivelul tehnico - calitativ al produselor si serviciilor, ritmul inovatiilor si al inventiilor, impunând eforturi în directia reducerii costurilor de productie, pe calea cresterii productivitatii muncii si a scaderii consumurilor si cheltuielilor de circulatie; ? legea valorii sta la baza formarii preturilor în comertul international astfel încât, numai preturile mondiale reprezentative se pot constitui ca preturi de referinta în operatiunile de elaborare a preturilor de oferta; ? legea cererii si ofertei are principalul rol în formarea preturilor, acestea fiind rezultatul confruntarii celor doua componente de baza ale pietei, pe baza legii valorii, sub presiunea concurentei; ? legea competitivitatii, impune luarea în seama a avantajelor comparative Orice importator urmareste sa cumpere bunuri si servicii la presurile cele mai avantajoase, dar care totodata trebuie sa satisfaca trebuintele în conditii calitative ridicate, comparativ cu bunurile si serviciile oferite de concurenta; ? legea profitului si a riscului comercial are un rol absolut hotarâtor în comertul international Actiunea de realizare a profitului este pasibila de un risc comercial Pentru evitarea acestuia, sau pentru diminuarea lui este necesara o buna pregatire, o cunoastere si o stapânire a fenomenelor de piata Totodata, este necesar sa se actioneze în momentele conjuncturale optime, sa se constituie rezervele valutare necesare si, nu în ultimul rând, sa se considere riscul ca un lucru posibil, chiar daca absolut nedorit Important ramâne faptul ca profitul comercial general, pe ansanblul afacerii, sa fie excedentar în raport cu eventualele pierderi provocate de riscul comercial total; c) cunoasterea si aplicarea normelor de drept ale comertului international si a particularitatilor legislatiilor nationale în materie de comert exterior Aceste lucruri sunt importante deoarece la masa negocierilor fiecare parte va cauta sa introduca în documentul final cât mai multe elemente din legislatia sa nationala Dintr-o asemenea situatie conflictuala se va iesi pe calea convenirii din mod prioritar, a normelor de drept international În timp, o serie de organizatii internationale au elaborat multe norme de drept, ce prezinta o mare utilitate la masa negocierilor tranzactiilor internationale de specialitate, mai ales în cele ce functioneaza sub egida organizatiei Natiunilor Unite si Uniunii Europene În acelasi timp însa, un bun negociator trebuie sa cunoasca, alaturi de asemenea norme uniformizate, si particularitatile legislatiilor nationale în materie, pentru a putea fi avute în vedere în procesul negocierilor; d) respectarea avantajului reciproc Orice tranzactie trebuie sa fie reciproc avantajoasa, fiecare sa aiba de câstigat din afacerea încheiata Un câstig artificial, bazat pe înselaciunea partenerului, va conduce în final la pierdere partenerului pentru afacerile viitoare, si cel mai mare dezavantaj, la alterarea reputatiei organizatiei reprezentate; e) cooperare, respect si întelegere Un negociator profesionist trebuie sa dovedeasca în permanenta un înalt spirit de cooperare, de respect si întelegere fata de partenerul sau În negociere trebuie sa ai un rol activ, cooperant si constructiv Cooperarea înseamna abilitatea si disponibilitatea dea patrunde în intimitatea argumentelor partenerului, sa te substitui în locul acestuia si sa îsi completezi rationamentul cu aspecte de pe pozitia lui; Negociatorul cooperant trebuie sa îsi ajute partenerul, furnizându-i argumente logice, susceptibile sa ilustreze cât mai convingator si avantajele acestuia Mai mult, în cazul în care constata erori în rationamentul partenerului, trebuie sa îi sugereze acestuia ideea rectificarii mandatului, dar nu înainte de a-si revedea si eventual revizui propriul mandat în cazul în care se constata sau i se demonstreaza de catre partener ca este necorespunzator, viciat; f) operativitate decizionala bazata pe analiza colectiva În negocieri este necesar ca cei doi parteneri sa dea dovada de operativitate, initiativa, curaj si multa vointa de decizie în momentele decisive ale dezbaterilor Nimic nu este mai daunator în negocieri decât taraganarea discutiilor si prelungirea acestora din cauza lipsei capacitatii si curajului de decizie Dar nu înseamna nici graba, superficialitate, totul urmând a fi analizat în cadrul echipei, aplicându-se vechiul si mai ales cunoscutul dicton al romanilor ,,festina lente" ; g) compensarea obligatiilor reciproce În nici un domeniu al activitatii economice nu se dobândeste nimic în mod gratuit, cu atât mai putin în comert, în general, si în cel international, în particular Un bun negociator stie si simte ca orice concesie care i se face, fara o justificare logica aparenta, urmareste un anumit avantaj în perspectiva; h) pastrarea demnitatii si integritatii morale Niciodata cel ce reprezinta o organizatie într-o negociere nu trebuie sa se complaca într-o atmosfera de înjosire a propriei personalitati, indiferent de eventualul avantaj care i s-ar putea oferi Vânzându-si personalitatea, îl poate costa mult mai mult în viitor Fiecare negociator trebuie sa-si pastreze demnitatea sa nu admita jigniri, insulte, denigrari ale colegilor din echipa de negociere sau din cadrul organizatiei pe care o reprezinta La rândul sau însa, nu are voie sa jigneasca partenerul de negociere sau orice alt membru al echipei partenere Ambele parti se vor exprima într-un limbaj sobru, clar, pe cât posibil placut Iar în anumite situatii propice chiar integrat un umor sanatos, fara insinuari sau idei preconcepute, manifestând în permanenta nivelul de pregatire profesionala, psihologica si de cultura 1 3 3 Premisele negocierii comerciale internationale Ca în orice domeniu, si în cazul negocierilor comerciale internationale trebuie create conditii necesare, premisele pentru prezentarea pozitiilor partilor, comunicare deschisa între parteneri, si în ultima instanta, finalizarea avantajoasa a tratativelor Acest lucru presupune o informare ampla cu privire la evolutiile economiei interne si la pozitia internationala, studierea partenerilor de negocieri, a situatiei si pozitiei economice a acestora, a motivatiilor pentru afacerea ce urmeaza sa faca obiectul discutiilor precum si obiceiuri personale ale acestora Câteva lucruri despre fiecare aspect în parte A Este necesar, în primul rând, ,,cunoasterea situatiei economice si politice, inclusiv a directiilor si orientarilor de politica economica si comerciala, a strategiilor si programelor de dezvoltare ale statelor partenere de tratative, a perspectivelor pe termen scurt, mediu si lung ale economiilor acestora 1 " Într-un asemenea context, sunt necesare studii macroeconomice cât si microeconomice În conditiile complexitatii economiei contemporane, statele au un rol deosebit în activitatea economica, iar instrumentele si politicile de interventie ale acestora prezinta o larga diversificare Astfel, fiecare agent economic care este angrenat în circuitul economic mondial trebuie sa tina seama de asemenea politici comerciale, ele având un puternic impact în eficienta afacerilor economice internationale B Negociatorii trebuie sa cunoasca bine legislatia si uzantele comerciale, reglementarile în materie de politica comerciala si financiar bancara ale statelor proprii, dar si ale celor din care fac parte viitorii parteneri de negociere, incidentele acestora asupra afacerilor economice internationale ce urmeaza sa faca obiectul tratativelor în cauza Aceasta, din cauza ca negocierea este puternic influentata de deosebirile, uneori foarte mari, care exista între legislatiile din diferitele zone ale lumii Ba chiar mai mult, în afara unor asemenea diferente dintre legile nationale, nu de putine ori se manifesta si un mod diferit de interpretare si aplicare a cestor legi, aspect ce complica si mai mult lucrurile C În derularea afacerilor, o mare importanta o are capacitatea de cunoastere a cutumelor nationale sau regionale si mai ales de adaptare la acestea Asadar, pe lânga studierea aprofundata a legislatiei nationale, este necesara si studierea caracteristicilor regionale si etnice, a obiceiurilor si elementelor specifice, urmând ca în functie de acestea sa se adopte stilurile individuale, concrete de negociere D O componenta semnificativa a pregatirii negocierilor o reprezinta analiza politicilor comerciale, atât cele practicate pe plan mondial, cât mai ales în tara în care îsi au sediul sau îsi desfasoara activitatea agentii economici care urmeaza sa devina parteneri de afaceri si implicit de negociere În ultimii 20 -25 de ani, politicile comerciale si cele financiar monetare au cunoscut o mare complexitate S-au produs mutatii semnificative si în domeniul politicilor vamale, aparând si diversificându-se politici si reglementari nevamale si paratarifare tot mai numeroase si mai dificil de identificat, dar mai ales de stapânit Asadar embargoul, contingentarile, taxele antidumping, limitarile voluntare la export, masurile de subventionare a exporturilor si alte politici comerciale sunt masuri si reglementari care, daca nu sunt cunoscute si luate în seama de negociatori, pot avea consecinte dramatice De asemenea, derogarile de la clauza natiunii cele mai favorizate contribuie la cresterea gradului de dificultate în ceea ce priveste cunoasterea cât mai completa a impactului politicilor comerciale asupra afacerilor economice internationale Si nu în ultimul rând, politica externa promovata de stat are un impact puternic asupra negociatorului a carui pregatire trebuie sa aiba în vedere acest lucru, sa o ia în considerare atunci când se aseaza la masa tratativelor E Determinarea capacitatii pietei si coroborat cu aceasta delimitarea segmentului de piata caruia i se adreseaza produsele ce urmeaza sa fie exportate sau la care urmeaza sa provina importurile, posibilitatile de distributie, conditiile economice si tehnice de promovare a vânzarilor, modalitatile de comercializare, de plata, de transport si de asigurare sunt elemente de maxima importanta asupra carora trebuie sa se concentreze cercetarea necesara pregatirii corespunzatoare a negocierii Subestimarea unui element duce la un risc mare, ce ar putea compromite negocierea, respectiv încheierea afacerii F O mare importanta o prezinta cunoasterea starii economice si financiare a partenerului, solvabilitatea si reputatia comerciala a cestuia, identificarea surselor lui de finantare O asemenea cercetare ce trebuie realizata cu maxima obiectivitate se refera, în primul rând, la obtinerea de informatii referitoare la activitatea de ansamblu a partenerilor, la succesele sau, daca este cazul, insuccesele acestora în negocierile anterioare De asemenea, cercetarea va urmari consultarea mai multor surse de informare, pentru a exista certitudinea veridicitatii informatiilor obtinute Într-un asemenea context, pentru negociatorii români, cei mai multi dintre acestia fara prea multa experienta în domeniu, simplul fapt ca negociatorii provin din tari cu economie dezvoltata poate constitui o premisa a solidaritatii economice si probitatii morale a acestora Asta nu înseamna ca nu pot sa apara si surprize, realitatea fiind complexa, iar capcanele în afacerile economice internationale apar când te astepti mai putin Destui oameni cred ca modul lor de a gândi, a crede si a actiona este singurul mod rational Ca atare, înainte de a trece la masa tratativelor, este indicat sa existe cât mai multe informatii si mai ales cât mai sigure, cât mai pertinente despre situatia economica a partenerului si metodele folosite de acesta în afacerile economice anterioare, despre particularitatile personale si ale mediului cultural în care s-a format G În acelasi timp, este necesara o ampla documentare asupra concurentei potentiale, gasirea metodelor adecvate de a face fata unei astfel de concurenta si combaterii unor actiuni de concurenta neloiala H În sfârsit, un factor important în reusita negocierii îl constituie stapânirea informatiilor privind unele elemente concrete, de detaliu, dar si o serie de aspecte precum cele de climaterice, etnice, politice, sociale, culturale, religioase, traditii, preferinte etc Toate aceste obiective necesita stabilirea celor mai bune surse de informatii, urmând a se îmbina sursele directe cu cele indirecte Aceiasi atentie trebuie acordata prelucrarii si agregarii materialului si, cu atât mai mult, interpretarii corecte a acestuia, constituirii unor banci de date moderne, utile viitoarelor negocieri Indiferent de modul în care este definit conceptul de negociere, de pozitia de pe care este abordat, o analiza pertinenta trebuie sa aiba în vedere, în principal urmatoarele caracteristici ca si avantaje ale procesului de negociere: În primul rând, procesul de negociere este un proces social ce presupune existenta unei comunicari între oameni în general, între cele doua parti, în particular Procesul de negociere poarta amprenta distincta a comportamentului uman, fiind un proces realizat de oameni Comportamentul uman si, mai ales, perceperea acestuia, stau la baza teoriei negocierilor, de fapt acest comportament determinând rezultatul negocierii Negocierea se refera la o situatie în care una sau mai multe parti interactioneaza în dorinta de a ajunge la solutie acceptabila, în una sau mai multe probleme aflate în dezacord Deci, existenta unei comunicari între cele doua parti este o caracteristica de baza a negocierii În acelasi timp nu trebuie ignorat contextul social în care se plaseaza negocierile Indiferent de natura acestora, negociatorul nu reprezinta o insula izolata într-un ocean De fapt, negocierile sunt întâlnirile sociale în care partile (de cele mai multe ori reprezentantii acestora, numiti negociatori) se straduiesc sa gaseasca o rezolvare mutual acceptabila a unor probleme în care initial ei au avut pareri diferite În al doilea rând, negocierea este un proces organizat în care se doreste evitarea confruntarilor si care presupune o permanenta competitie De regula, negocierea se desfasoara într-un cadru formal, pe baza unor proceduri si tehnici specifice Chiar si atunci când negocierea se realizeaza în afara cadrului formal, partile trebuie sa respecte anumite cerinte de ordin procedural si deontologic, consacrate ca atare de-a lungul timpului Pe de alta parte, spunem ca negocierea este prin excelenta un proces competitiv, deoarece partenerii urmaresc satisfacerea unor interese comune, cât si a unora contradictorii, care reclama o serie de eforturi prin care se urmareste evitarea confruntarii si ajungerea la solutii reciproc avantajoase La rândul ei, competitia va permite înfruntarea competentelor individuale în realizarea scopului social În al treilea rând, negocierea este un proces cu finalitate precisa, ce presupune armonizarea intereselor Negocierea are drept obiectiv realizarea unui acord de vointa, a unui consens si nu neaparat a unei victorii, ambii parteneri (si nu adversari) trebuie sa încheie procesul de negociere cu sentimentul ca au realizat maximum posibil din ceea ce si-au propus Altfel spus, negocierea se considera încununata cu succes atunci când toate partile sunt câstigatoare sau considera ca au învins Aceasta presupune prezentarea pozitiei proprii, cunoasterea pozitiei celeilalte parti, prezentarea argumentelor, dar si ascultarea cu atentie a contraargumentelor, efectuarea unor judecati pe cât posibil impartiale, si , în final, ajungerea la o solutie acceptabila pentru toti cei implicati în procesul de negociere Masura succesului în negociere este data de finalizarea acestora prin acordul de vointa al participantilor Principala dificultate în atingerea finalitatii propuse este aceea ca, de cele mai multe ori, negociatorii nu sunt convinsi de faptul ca interesele divergente trebuie transferate în scopuri comune De aceea este absolut necesar ca, înca de la început, negociatorii sa aiba în vedere un deznodamânt gândit de comun acord, fiecare parte considerându-se coautor al acestuia Mai mult, în teoria negocierilor este o regula conform careia niciodata nu trebuie fortata nota pentru realizarea unui progres deosebit, cladit pe o slabiciune conjuncturala a partenerului Aceasta, mai ales în cazurile în care partenerii se cunosc si negociaza direct În pofida faptului ca dincolo de caracterul competitiv al negocierii, procesul ca atare urmareste afirmarea elementelor de interes reciproc, în practica sunt foarte putine cazuri în care negocierile se desfasoara usor, fara convulsii Comportamentul negociatorilor va determina evolutia negocierii prin alterarea relatiei de cooperare sau prin conflictul produs pe parcursul procesului În ultima instanta, negocierea presupune concesii reciproce si repetate, pâna la atingerea echilibrului, pe care fiecare îl apreciaza în functie de nevoile sale si de informatiile de care dispune 1 3 4 Reguli pentru a reusi într-o negociere Negocierea reprezinta o succesiune de etape, în cadrul carora ambele parti implicate în tratative apeleaza la si aplica o variata gama de tehnici si metode, cât si un întreg "repertoriu" de reguli si principii Daca în ceea ce priveste ansamblul tehnicilor si metodelor utilizabile în cadrul negocierilor am facut referire, reprezentând si unele puncte de vedere si/sau consideratii personale, iata în continuare, o serie de principii si reguli pe care numerosi specialisti1 ni le recomanda pentru a le aplica: 1 Daca trebuie sa negociati singur cu mai multe persoane, faceti astfel încât dezavantajul numeric sa se ,,întoarca " împotriva respectivului grup! Nu ezitati sa exploatati, la maximum, contradictiile si/sau dezacordurile care nu vor întârzia sa apara în cadrul respectivului grup!; 2 Referitor la (1), amintiti-va, ca întotdeauna, numarul membrilor de negociatori trebuie sa fie egal! În caz contrar, veti sti deja, cu cine aveti de a face! ; 3 Nu faceti propuneri ferme si definitive, înainte de a calcula cu precizie formularea acestora si consecintele implicate; 4 Nu va lansati într-o negociere înainte de a stabili, cu precizie, lista tuturor punctelor ce urmeaza a fi discutate! Fixati-va, înca înainte de negociere, un minim acceptabil, un optim si pretul de la care porniti; 5 Nu pierdeti, niciodata, din vedere esentialul si, mai ales, fiti deosebit de atent la piedicile ridicate de detalii; 6 Înainte de negociere , studiati cu maxima atentie tranzactiile nefinalizate de adversar! Veti avea, astfel , un bun prilej de a va forma o imagine de ansamblu asupra modului sau de a gândi si de a privi lucrurile; 7 Evitati sa fiti primul care propune un pret! Iar în momentul în care veti propune un pret, amintiti-va ca banul este cea mai rara marfa din lume; 8 Daca va aflati în postura de cumparator , ,,deschideti'' negocierea comentând, pe un ton dramatic, rezultatele negative din economie si, în mod deosebit, contextul actual conjunctural total nefavorabil si chiar ostil al economiei europene si mondiale; 9 Într-un contract sau scrisoare de acceptare a unei propuneri, textele vag formulate servesc numai uneia din parti si sunt în detrimentul celeilalte De aceea, sa stiti, înca de la început, daca interesele va vor fi mai bine servite printr-un acord vag sau printr-un contract ,,beton"! Este preferabil sa apelati la acestea numai în situatia în care dispuneti de resurse limitate si/sau de mai putina experienta; 10 Când cele doua echipe se aseaza, fata în fata, la masa negocierilor, faceti astfel sa fie repuse în discutie anumite probleme care va intereseaza si aratati -va , categoric , de ,,partea" echipei adverse, mai ales daca apar litigii minore ! Este probabil ca interlocutorii dumneavoastra sa deduca ideea ca sunteti ,,de-al" lor si, drept consecinta, se vor arata mai dispusi sa va asculte sugestiile pentru a rezolva punctele esentiale ale dezacordurilor ; 11 Începeti, întotdeauna, prin a negocia punctele minore! Punctele majore se discuta spre finalul întâlnirii; 12 Nu uitati ca, întotdeauna este mai usor sa joci pe teren propriu! De aceea faceti astefl încât primele sedinte ale nogocierilor sa se deruleze pe terenul adversarului! Acestuia i se va parea ,,legitim" ca ultimele întrevederi (cele decisive) sa aiba loc la dumneavostra; 13 Întotdeauna, începeti prin vizualizarea câstigurilor si nu a pierderilor! Nu va serveste la nimic sa priviti ,,îndoielnic" întâlnirile de afaceri si, mai ales, sa autocompatimiti! 14 Creati pauze, pentru a putea reflecta asupra tuturor problemelor si pentru a obtine timpul necesar obtinerii unor eventuale informatii suplimentare capabile sa ofere solutii reciproc avantajoase; 15 Statisticile demostreaza ca o negociere înseamna > 70% pregatire > 10% ,, punere în scena" > 20% executie! ; 16 Porniti de la principiul ca, niciodata, interlocutorul nu trebuie sa va cunoasca slabiciunile! Ceea ce nu înseamna însa ca dumneavoastra nu este necesar sa vi le cunoasteti foarte bine! ; 17 Într-o negociere, de cele mai multe ori rezultatele se dovedesc a fi invers proportionale cu gradul de intimidar careia îi sunteti ,,victima"! ; 18 Daca doriti continuarea negocierilor cu interlocutorul dumneavoastra, aratati-va ,,flexibil" în relatiile de afaceri si, în nici un caz, ,,dur"! 19 În finalul negocierilor, pentru a putea concluziona cât mai eficient în ceea ce priveste problematica abordata si/sau aspectele convenite de comun acord Apelati la refomulari si/sau la rezumarea continutului celor discutate CAPITOLUL II DERULAREA UNEI NEGOCIERI 2 1 Pregatirea negocierilor Reusita negocierilor depinde într-o mare masura de pregatirea riguroasa a acestora, de asigurarea unui climat de lucru stimulativ Alegerea locului de desfasurare a negocierilor, stabilirea unei ordini de zi adecvate, crearea premiselor pentru prezentarea ofertelor si primirea cererilor sunt probleme de mare importanta în obtinerea rezultatelor dorite În conditiile actuale, sustine autorul Gheorghe Pistol, "pe masura cresterii complexitatii vietii în general, a celei social - economice în special, pe masura sporirii volumului de cunostinte, si implicit de informatii, a diversificarii si circulatiei rapide a acestora, organizarea negocierilor presupune o temeinica pregatire prealabila " Factorii decisivi într-o asemenea actiune presupun studierea temeinica a pietei, a partenerului, a concurentei, tehnici si programe judicioase de negociere etc O negociere reusita presupune stabilirea cu claritate a scopului negocierii , a obiectivelor si finalitatii acesteia Înainte de a începe o negociere , este necesara o intensa activitate de documentare, de culegere de informatii, de analiza, de elaborare de documente, proiecte sau propuneri concrete, pentru a se asigura, sau a se obtine rezultatele scontate În aceasta perioada au loc o serie de sondaje si de tatonari, cu persoane sau grupuri interesate, la niveluri diferite se fac informari si comunicari colaterale, se primesc sau se cauta semnale referitoare la obiectul negocierii Este evident faptul ca în aceasta perioada informatiile au un caracter informal, colateral Daca este vorba de relatiile economice internationale, o buna pregatire a procesului de negociere presupune urmatoarele actiuni: * Cunoasterea pietei externe, a climatului general de afaceri si identificarea partenerilor potentiali În acest caz este necesara o buna cunoastere a legislatiei si uzantelor comerciale, a celor financiar-valutare, incidentele acestora, a capacitatii pietei, a posibilitatilor de distributie, a conditiilor de promovare a vânzarilor, a starii retelei si a posibilitatilor de transport etc Se vor mai culege date privind starea economico-financiara a partenerului, reputatia acestuia, precum si religia, traditiile si obiceiurile populatiei; * Fixarea celui mai potrivit moment de aparitie pe piata, si, în acest scop, folosirea adecvata a conjuncturii economice internationale, determinata de raportul cerere-oferta, de sezonalitatea productiei si a consumului, de obiceiurile de consum, precum si de religia si traditiile populatiei; * Definirea obiectivelor proprii în cadrul negocierii si raportarea acestora la obiectivele partenerului, anticiparea pe cât posibil a acestora În acest sens, se recomanda simularea negocierii, mai ales în cazul operatiunilor cu un grad ridicat de complexitate; * Stabilirea legaturilor de afaceri prin corespondenta, agenti economici, intermediari sau prin contacte directe Un rol important îl are acum cererea de oferta, a carei principala functie este aceea de a initia tratativele cu partenerii, în vederea încheierii unor tranzactii comerciale Principalele motivatii ale unei pregatiri temeinice sunt: ? concurenta accentuata care caracterizeaza piata mondiala contemporana, în unele segmente ale acesteia competitia capatând un caracter foarte dur fie si numai datorita faptului ca de regula oferta depaseste cererea; ? mobilitatea specifica economiei de piata contemporane antreneaza folosirea unor instrumente si metode de negociere si contractare, variate si complexe pentru mentinerea pe tot parcursul derularii afacerii a echilibrului avantajelor dintre parteneri; ? politicile economice nationale si internationale diversificate, uneori puternic diferentiate, ceea ce situeaza partenerii de negociere în situatii contzradictorii; ? diversificarea considerabila în ultimele decenii a tehnicilor manageriale de afaceri economice internationale fapt ce necesita analize aprofundate pentru selectari corecte ale acestor tehnici, pentru folosirea în mod conjugat a doua sau mai multe dintre ele În aceste conditii negocierea, ca o improvizatie bazata numai pe valorificarea experientei si flerului, lasa din ce în ce mai mult locul celei temeinic pregatite, fie si numai din dorinta de a evita sau diminua cât mai mult riscul datorat factorilor imprevizibili ai elementelor surpriza care pot aparea în afacerile economice internationale O componenta importanta a pregatirii negocierilor este stabilirea obiectivelor proprii si anticiparea obiectivelor partenerului În ceea ce priveste obiectivele proprii, este necesar ca negociatorii sa nu se limiteze la scopuri generale, ci sa detalieze problemele de afaceri a caror realizare se urmareste prin negocieri Totodata, este necesara ordonarea obiectivelor în functie de prioritatile firmei, precum si clasificarea lor în functie de gradul de fezabilitate; situatia ideala; situatia realista, minimum ce trebuie obtinut pentru ca negocierea sa poata fi considerata un succes Stabilirea obiectivelor proprii trebuie corelata cu anticiparea, pe cât posibil, a obiectivelor partenerului În acest sens, se procedeaza, mai întâi la studierea dosarului partenerului, evaluându-se punctele sale tari, precum si cele slabe, oportunitatile ce pot fi valorificate, ca si posibilele amenintari/riscuri (SWOT) Se face apoi o lista a obiectivelor pe care acesta le poate urmari si o ordonare a acestora în functie de prioritatile anticipate ale partenerului: prioritate (obiective pe care cealalta parte doreste cu siguranta sa le realizeze);de prioritate medie (obiective pe care celalalt ar dori sa le realizeze) si de prioritate scazuta (obiective a caror realizare ar fi considerata un succes special, un bonus) Pentru identificarea obiectivelor partenerului si anticiparii, în general, al desfasurarii tratativelor, pot fi folosite, îndeosebi la pregatirea unor negocieri complexe, tehnici de anticipare a desfasurarii tratativelor de tipul jocurilor experimentale, simularilor sau scenariilor Jocurile experimentale sunt modele abstracte prin care se analizeaza proiectul decizional al partilor aflate în interdependenta în conditiile date Simularile sunt modele simplificate ale negocierii , în care actiunile partilor sunt guvernate de reguli formale ce trebuie respectate Fata de jocuri, acestea sunt mai realiste partenerii dispunând de un grad mare de libertate si putând sa aiba initiativa creatoare Scenariile sau ,,jocurile de rol " constituie reprezentarea simplificata a unei situatii sociale reale, actorii primind anumite roluri, iar situatia respectiva fiind discutata cu maximum de precizie si realism Etapele negocierii ca activitati complexe sunt1: 1 Prenegocierea începe cu momentul pregatirii pentru angajarea afacerii economice, continua cu primele discutii purtate direct sau prin intermediul diferitelor mijloace de comunicare, terminându-se cu începerea tratativelor Aceasta etapa mai cuprinde: * activitati de pregatire si organizare a negocierilor; * culegerea de informatii si prelucrarea lor; * pregatirea variantelor si a dosarelor de negociere; * întocmirea si aprobarea mandatului de negociere; * elaborarea proiectului de contract; * simularea negocierilor 2 Negocierea propriu-zisa este în fond etapa desfasurarii tratativelor, a expunerii si a argumentarii, a combaterii obiectiilor si se încheie odata cu luarea deciziei care în cadrul finalizarii favorabile se concretizeaza într-un contract daca este vorbe de o negociere microeconomica, într-un acord sau conventie daca este vorba de o negociere la nivel macroeconomic Se desfasoara în sase etape si cuprinde urmatoarele elemente: * oferte si contraoferte; * argumente si contraargumente; * utilizarea unor strategii si tactici de contracarare; * perioada de reflectie pentru redefinirea pozitiei; * schimburi de concesii pentru apropierea punctelor de vedere; * convenirea unor solutii de compromis; * semnarea documentelor 3 Postnegocierea începe cu momentul adoptarii deciziei si presupune o serie de activitati menite sa asigure aplicarea corecta a acesteia, precum si controlul în vederea identificarii unor eventuale abateri si erori fata de cele convenite Rezolva probleme aparute dupa semnarea contractului cum ar fi: * greutati aparute în derularea contractului si rezolvarea lor; * negocieri pentru modificarea, prelungirea, completarea contractului si rediscutarea preturilor; * rezolvarea reclamatiilor, a litigiilor pe cale amiabila; * solutionarea litigiilor prin arbitraj 4 Protonegocierea2 este o activitate care se desfasoara în paralel cu celelalte etape si în special cu primele doua, având rolul de a influenta partenerii în directia dorita Am putea spune ca protonegocierea este o activitate de relatii publice, orientata catre un scop bine definit si anume acela al crearii unui anumit climat pentru initierea si desfasurarea tratativelor Printre numeroasele activitati desfasurate sunt mentionate mesele rotunde si conferintele, care la prime vedere, ar parea ca nu au nimic în comun cu negocierea dar care de cele mai multe ori sunt folosite atât în etapa pregatirii tratativelor cât si pe parcursul desfasurarii acestora Astfel, aceste manifestari organizate pe teme specializate au printre altele, rolul de a permite acumularea de informatii brute, informatii ce ulterior vor fi selectionate si prelucrate de specialisti în scopul folosirii lor în negocieri Se poate spune ca avem de-a face cu o bursa a ideilor în care se tine cont de emitentii acestora, cu scopul de a obtine informatii despre participanti, cât si în scopul retinerii de idei valoroase, ambele în vederea folosirii lor ulterioare în tratative si chiar în etapa de postnegociere 2 1 1 Activitati specifice în faza de prenegociere Din punct de vedere tehnic, acestea reprezinta scenarii de analiza profesionala, psihologica si sociologica Masa rotunda consta în organizarea pe o anumita tema, a unei discutii între specialistii de frunte ai domeniului abordat Discutiile sunt libere, fiind acceptate toate opiniile Membrii unui secretariat noteaza toate ideile, indiferent de consistenta lor În mod concret, se lanseaza tema-subiect a discutiei, realizându-se apoi un ,,brain-storming", fiecare participant exprimându-si punctul sau de vedere Ulterior opiniile exprimate sunt analizate de o persoana cu o mare capacitate analitica Din punct de vedere stiintific, la baza acestei tehnici sta teoria conform careia activitatea cerebrala devine mai prolifica atunci când este desfasurata în cadrul propice pentru lupta de idei, si care permite anularea oricaror inhibitii cerebrale Conferintele au si ele o anumita semnificatie în prenegociere si chiar în timpul tratativelor, având rol de instrument de pregatire cât si de protonegociere Au atât rolul de sursa de informatii, cât si de promovare a unor idei favorabile pentru partenerii de afaceri care le initiaza Mijloacele traditionale de publicitate: presa, radio, televiziune etc sunt de asemenea, actiuni promotionale în vederea pregatirii climatului favorabil desfasurarii tratativelor, contribuind deci la pregatirea acestora Un prilej deosebit pentru crearea unui climat special în vederea tratativelor se poate crea prin participarea la târguri si expozitii internationale Târgul international focalizeaza într-o perioada foarte scurta, în mod practic, toate formele de publicitate: presa nationala si locala, radioul si televiziunile nationale si cele interne ale târgului, prospecte, pliante, afise etc Foarte important este faptul ca în târguri sunt exponate, astfel încât în pregatirea tratativelor se ia în considerare si publicitatea folosind demonstratia în argumentare În etapa pregatirii, negociatorii trebuie sa exerseze demonstratia pâna sunt siguri ca vor putea sa realizeze activitatea respectiva în timpul tratativelor cu nonsalanta si totala siguranta de sine Înca din etapa pregatirii negocierii sunt, deci, necesare actiuni variate de publicitate, de relatii cu publicul care pot crea premisele unei pozitii favorabile fata de partenerii de negociere, pot genera încrederea si bunavointa din partea acestora Protonegocierea este însa o activitate cu caracter de permanenta, care are un rol deosebit de însemnat si pe parcursul desfasurarii tratativelor 2 1 2 Documente elaborate in etapa pregatirii negocierilor Pregatirea negocierii presupune întocmirea unor documente în care se stipuleaza elemente concrete necesare în tratative, precum: planul de negociere, diferitele dosare tehnico-economice, agenda de desfasurare a întâlnirilor Planul de negociere sau programarea, reprezinta o cerinta frecvent întâlnita în pregatirea negocierilor contemporane, aceasta cerinta rezultând din mai multi factori dintre care amintim: complexitatea mediului negocierii si al afacerilor economice în general, frecventa mare a negocierilor si implicit numarul mare de negociatori, instabilitatea economica Informatiile culese sunt prelucrate, analizate si pe aceasta baza se trece la elaborarea unui plan de negociere Acest plan conduce la cresterea sanselor de succes, prezentând urmatoarele avantaje: ¦ Planul va permite concretizarea corecta a obiectivelor proprii, iar pe parcursul negocierilor devine posibil sa se urmareasca devierile de la gândirea originala si reorientarea în structura acesteia pentru rundele urmatoare de tratative; ¦ Negocierea pe echipe presupune ca întregul grup sa urmeze un plan; ¦ Redarea gândurilor pe hârtie permite sintetizarea problematicii si evitarea unor contradictii în exprimare1 Planul de negociere trebuie sa contina, în principiu, urmatoarele elemente: definirea scopului negocierii si sustinerea acestuia, ca urmare a concluziilor obtinute prin studiu si prospectare; obiectivele maximale si minimale ale negocierii; modul si pozitiile de tratare desfasurate pe momente de interes reciproc si, de asemenea, pe momente de divergenta a acestora; posibilitatile initiale, variante de oferta în negociere; variante de formulari, argumente, contraargumente; posibilitatile de compromis; responsabilitati si limite ale echipei de negociere în totalitate si individual; stabilirea limitelor proprii; pregatirea rationamentului Figura nr 1 CONTINUTUL PLANULUI DE NEGOCIERE Pregatirea rationamentului Scopul negocierii si sustinerea Obiective maximale si minimale ale negocierii Stabilirea limitelor proprii Modul si pozitiile de tratare Responsabilitati ale echipei de negocieri PLANUL DE NEGOCIERE Momente de interes reciproc Posibilitati de compromis Momente de divergenta Variante de argumente, contraargumente Variante de oferta în negociere Posibilitati initiale Sursa: Liliana Gherman - Negocierea în afacerile economice internationale, Editura Independenta Economica, 1999, pag 116 Un plan detaliat trebuie sa cuprinda si strategia practica ce va fi aplicata cu distributia competentelor pe membrii echipei, dupa cum urmeaza2: * Ce întrebari trebuie adresate în prima faza a discutiilor? * Ce întrebari probabile ne vor adresa membrii celeilalte echipe? * Cum vom raspunde acestor întrebari? * Care va fi pozitia noastra la începerea discutiilor? * Aveti suficiente date concrete si informatii pentru sprijinirea acestei pozitii? * Daca nu, ce informatii suplimentare pot fi disponibile? * Cine va conduce discutiile? * Cine va verifica întelegerea subiectelor de discutie(va verifica faptele)? * Cine si ce anume va întreba ? * Cine va raspunde întrebarilor adresate de cealalta parte? * Cine va interveni pentru reducerea tensiunilor? Mentionând necesitatea planului si prezentând câteva elemente frecvent întâlnite în continutul acestora, este de retinut faptul ca nici o negociere nu seamana cu alta, chiar daca echipa oponenta si subiectul sunt neschimbate, dar se schimba mentalitatile, posibilitatile, pretentiile, preturile, se schimba raportul cerere-oferta Pregatirea negocierii presupune existenta unor dosare cu documentatii necesare tratativelor Continutul, forma si volumul acestor materiale documentare depind de natura afacerii de negociat, de sursele folosite pentru constituirea lor, de scopurile urmarite si nu în ultimul rând ca importanta, de competenta celor care le întocmesc Informatiile sunt selectionate, prelucrate, sistematizate si completate cu calcule de analiza si transpuse în urmatoarele dosare: dosarul cu specificatia tehnica; cel cu specificatia comerciala; cu situatia conjuncturala a pietei; privind concurenta de piata; cel privind bonitatea partenerului; cel cu resurse de finantare1; De asemenea se vor elabora si: agenda de lucru, calendarul negocierii si se va întocmi bugetul negocierii * Dosarul tehnic Documentatia tehnica reprezinta o componenta deosebit de importanta pentru fundamentarea afacerilor economice internationale, ca atare si pentru negocieri În afacerile internationale cu produse standardizate este suficienta specificatia tehnica din prospect, însa pentru produsele unicat sau complexe este necesara elaborarea unor documentatii tehnice care cuprind parametrii tehnici si de calitate, tolerantele, garantiile tehnice etc Specificatia tehnica în cazul instalatiilor complexe si a altor mari obiective economice este cuprinsa în lucrari ingineresti ample Dosarul tehnic se redacteaza, de regula, într-o limba de circulatie internationala, si, la cerere, într-o limba preferata de beneficiarul vizat În anumite cazuri, în functie de complexitatea obiectivului, dosarul tehnic se înainteaza partenerului cu câteva saptamâni sau chiar luni de zile înainte de începerea dezbaterilor, în scopul studierii lor De multe ori se organizeaza chiar discutii preliminare între specialisti pentru clarificari si completari aduse materialului tehnico-documentar Interesul deosebit pentru calitatea si caracterul cuprinzator al documentatiei tehnice îl are negociatorul importator pentru a evita procurarea de produse de proasta calitate sau depasite din punct de vedere tehnic Impactul unor anumite produse dezastruos sub aspectul promovarii unor bunuri de consum falsificate, cât si al introducerii în economie a unor utilaje si materiale depasite sub aspectul progresului tehnic * Dosarul comercial Dosarele comerciale cuprind date economice si financiare referitoare la produsele comercializate pe piata internationala, cu deosebire pe aceea pe care se va efectua exportul sau din care se va realiza importul, deci elemente economice esentiale care caracterizeaza piata, conjunctura economica a momentului negocierii si eventual unele previziuni pentru perioada ce urmeaza În fisa comerciala se vor preciza, de asemenea, clauzele esentiale din contract: conditia de livrare, felul ambalajului si marcarea, mijloacele si caile de transport, asigurarea transporturilor, modul de rectificare al preturilor la vânzarile pe termen lung, protejarea pretului de riscurile datorate inflatiei precum si fluctuatiilor cursurilor valutare, garantarea platii în cazul vânzarii pe credit, penalitatile, solutionarea litigiilor Dosarul comercial cuprinde, totodata, date care concura la cuantificarea situatiei conjuncturale, facându-se trimiteri la alte tranzactii încheiate anterior si la diferite surse de informatii privind aspecte tehnice si comerciale, analize privind taxe vamale, impozite, suprataxe, precum si facilitati acordate de stat, puterea de cumparare a monedei locale, modul de transfer al fondurilor acumulate, posibilitati de transport si comunicatii * Dosarul privind concurenta În pregatirea negocierii o importanta deosebita o are documentatia privind concurenta În economia de piata studierea concurentei reprezinta o cerinta perena Astfel, documentatia trebuie sa cuprinda elemente tehnico-economice semnificative ale concurentei pentru a putea sa ne stabilim o pozitie proprie Informatiile despre concurenta au devenit extrem de importante si necesare, daca tinem cont de faptul ca pe un mare segment al pietei mondiale, oferta depaseste cu regularitate cererea de marfuri * Dosarul cu bonitatea partenerului si sursele de finantare Intrarea în afaceri economice trebuie sa se faca numai cu agenti economici solvabili cu reputatie comerciala, indiferent de marimea si natura obiectului ce se negociaza, spre a evita litigiile generate de parteneri insolvabili Ca atare, documentatia respectiva trebuie sa ofere date corecte despre situatia bunurilor materiale pe care le are, capitalul financiar si valutar, creditele primite si înca neachitate, bancile care îi garanteaza solvabilitatea, relatiile pe care le are cu diverse firme de pe piata, eventualele referinte bancare privind bonitatea, situatia bilantului pe ultimul an si la zi, relatiile pe care le are cu autoritatile statului Totodata, trebuie sa fie identificate sursele potentiale de finantare în situatia în care partenerul nu si-a asigurat mijloacele de plata necesare prin eforturi proprii Cu alte cuvinte este necesar sa se cristalizeze bine punctul de vedere, înaintea începerilor negocierilor, cu privire la posibilitatile si sursele de finantare * Agenda de lucru Agenda de lucru detaliaza elementele planului de negociere, folosind unul dintre urmatoarele sisteme de lucru: succesiv, concomitent, combinat Tratarea succesiva reprezinta un sistem de abordare punct cu punct a problemelor si luarea deciziilor de finalizare si rezolvare a fiecarui punct în parte Tratarea concomitenta impune sa nu se ia o decizie definitiva pâna nu se discuta toate problemele înscrise în agenda Se mai numeste si tratarea în bloc a problemelor Sistemul combinat îmbina tratarea succesiva cu cea concomitenta O agenda de lucru reprezinta un plan schematic al procesului de negociere, la a carei elaborare participa toate partile implicate în procesul de negociere La întocmirea agendei de lucru se tine seama de faptul ca pozitiile participantilor la tratative sunt definite de: scopul negocierii; locul si importanta produselor destinate tranzactiei date în cadrul schimburilor internationale; interesele negociatorilor; posibilitatile de realizare a unei atitudini mai flexibile, de obtinere si acordare a unor concesii; elemente de contraoferta ale partilor; finalizarea tranzactiei prin angajament temporar sau de durata Agenda de lucru poate contribui la realizarea a numeroase obiective: ordonarea activitatilor pentru sesiune de negocieri; selectarea prioritatilor; informarea negociatorilor despre problemele care urmeaza a fi discutate si evitarea reactiilor emotionale generate de surprize; cunoasterea de principiu a succesiunii activitatilor, ceea ce permite ca pe masura ce fiecare capitol al agendei este cucerit de negociatori, încrederea sa creasca; ordinea de zi poate reprezenta un termen de expirare credibil pentru ambele parti Agenda de lucru permite deci întocmirea unei ordini de zi rationale, care permite desfasurarea normala a tratativelor În acest sens, trebuie sa se tina seama de anumite cerinte, printre care: sa nu se accepte niciodata o ordine de zi propusa de celalalt negociator daca nu se iau în considerare consecintele care decurg din acceptarea acesteia; sa se studieze cu atentie ordinea de zi, pentru ceea ce se prevede despre obiectivele celeilalte parti; sa se acorde o atentie deosebita problemelor cu semnificatie prioritara; omisiunile din ordinea de zi sunt binevenite daca servesc unei strategii bine gândite * Calendarul negocierii Constituie o etapa importanta în pregatirea negocierii care cuprinde orarul negocierii, programarea pe ore a întâlnirilor participantilor la negociere, cu specificatia subiectului discutiilor ce se preconizeaza Calendarul negocierii se întocmeste punct cu punct, pe zile si ore, pentru a se stabili desfasurarea amanuntita a tratativelor, pauzelor, vizitelor, timpului liber, pentru a se sti anticipat care este timpul de discutie, de reflectie si odihna pe care sconteaza negociatorii Facând aceste aprecieri, evident avem în vedere ca timpul de negociere este la început numai partial previzibil, deoarece dialogul se poate prelungi, intervenind si perioada de reflectie, consultare, meditatie, considerare si uneori reconsiderare a situatiilor create si aparute în timpul tratativelor Folosirea cu pricepere a timpului este una din cele mai eficiente instrumente de lucru ale negociatorului, controlând timpul, el poate sa controleze procesul negocierii * Bugetul Un alt element esential în pregatirea negocierii îl reprezinta întocmirea bugetului, care cuprinde: veniturile necesare pentru acoperirea cerintelor, de cheltuieli necesare deplasarii, delegatiei, cazare, masa, protocol etc Pregatirea negocierii se înscrie deci ca o etapa necesara care contribuie la performante ridicate în tratative Esecurile în negocieri, datorate unei slabe pregatiri a acestora, unor gafe de comportament si comunicare, mai ales când sunt repetate la scurte perioade de timp, pe lânga efectele economice imediate, pot avea urmari nefavorabile de durata asupra prestigiului firmei, a caror înlaturare necesita eforturi materiale mult mai mari decât cele care sunt necesare printr-o pregatire corecta a fiecarei negocieri Pregatirea este absolut necesara negociatorilor începatori, dar nici cei cu îndelungata si valoroasa experienta nu trebuie sa se dispenseze de ea Este evident faptul ca la negociatorii începatori responsabilitatea pregatirii este deosebit de complexa, vizând atât o pregatire generala, cât si una axata pe negocierea care va fi negociata, iar pentru cei cu experienta eforturile vor fi focalizate asupra ultimului aspect al pregatirii Împletirea talentului nativ cu pregatirea temeinica reprezinta situatia ideala catre care trebuie sa tinda fiecare firma cu activitate economica, mai ales cu activitate economica internationala 2 2 Derularea negocierilor Tratativele constau dintr-un ansamblu de argumente si obiectii prin care partile îsi definesc pozitia si urmaresc sa-si impuna interesele, ca si un sir de concesii si compromisuri, prin care partenerii încearca sa-si apropie punctele de vedere si sa-si armonizeze interesele în scopul realizarii unei întelegeri de afaceri (contractul) Schema ideala a unei tranzactii apare astfel ca reflectând triada dialectica teza - antiteza - sinteza, respectiv argumentare-contraargumentare (obiective) - întelegere (compromis) Argumentarea Sustinerea pozitiei asupra unor puncte aflate în dezbatere, adica argumentarea, este un proces care se realizeaza în trei faze În negocierea comerciala, aceasta se transpune în structurarea pe trei niveluri a argumentului ofertantului: * Prezentarea tezei proprii: enuntarea caracteristicilor ofertei; * Explicarea acesteia: evidentierea avantajelor ofertei (fiecare caracteristica vazuta din perspectiva utilitatii/beneficiilor pentru partener ); * Demonstratia validitatii sale: producerea de probe pentru sustinerea celor de mai sus (documentatie, mostre, demonstratii etc) O premisa importanta a argumentarii eficiente este capacitatea negociatorului de a explica, de a face cunoscuta si înteleasa pozitia sa În procesul explicarii se folosesc mai multe tehnici: definirea (unei notiuni), descrierea (unei probleme); comparatia; analogia; exemplificarea În practica negocierilor, exemplificarea are un rol deosebit, întrucât ea ea aduce discutia în domeniul concretului, al lucrurilor si faptelor cunoscute din experienta si considerate adevarate pentru ca sunt reale În context, prezentarea de cazuri, date statistice, marturii ale unor terti vine sa sporeasca gradul de credibilitate a explicatiilor oferite de negociator Practica negocierilor internationale arata faptul ca în procesul explicarii trebuie sa fie respectate o serie de cerinte1: ? scoaterea în evidenta, respectiv sublinierea aspectelor principale ale explicatiei; ? verificarea gradului în care interlocutorul urmareste si întelege prezentarea; ? repetarea cuvintelor-cheie; ? confortarea interlocutorului, încurajarea lui în procesul comunicarii Capacitatea de a argumenta, adica de a folosi instrumente si tehnici de expunere si justificare a pozitiei proprii privind punctele în negociere, este o calitate esentiala a negociatorului Argumentarea poate fi teoretica (explicare si demonstratie prin mijloace de comunicare verbala si nonverbala) sau practica (exemplificarea concreta, materiala) În procesul de argumentare se pot utiliza atât mijloace rationale, cât si mijloace emotionale, prima categorie având rolul principal în negocierile de afaceri Stabilirea legaturilor cu partenerii externi, în afacerile economice contemporane, se poate face prin numeroase modalitati: contacte directe, corespondenta, agentii economice, intermediari etc Fiecare dintre aceste metode prezinta avantaje si limite, dar, în general, se considera ca cele mai bune rezultate se pot obtine prin contactul direct cu toate ca aceasta metoda este mai costisitoare decât altele Ca atare, practica trimiterii delegatilor pe piata externa, care sa stabileasca legaturi directe cu partenerii potentiali, este frecvent întâlnita Totodata, contacte directe, care duc la declansarea de negocieri, se realizeaza pe scara larga cu prilejul târgurilor si expozitiilor internationale Recurgerea la contacte prin intermediari apare oportuna mai ales când firmele introduc pe anumite piete deosebit de exigente produse noi sau se abordeaza piete noi Aceasta cerinta este valabila, în special pentru pietele tarilor dezvoltate din punct din punct de vedere economic în care oferta este foarte abundenta, concurenta puternica si prezinta o mare diversitate a canalelor de distributie În plus, în cadrul acestor piete, un rol important îl detin comisionarii, agentii reprezentanti si alti intermediari care au creat întreprinderi de marketing, care concureaza între ei, dar devin foarte solidari atunci când se încearca evitarea lor Mai direct spus, pe anumite piete din marile porturi si alte centre comerciale, în mod practic nu se poate patrunde sau, în orice caz, nu se poate rezista prin evitarea intermediarilor În cazul contactelor prin corespondenta, un rol important îl detin cererile de oferte si ofertele de marfuri, documente care sunt folosite de mult timp, dar care se mentin într-o actualitate perena Cererea de oferta1 reprezinta manifestarea de vointa a unei unitati de comert exterior (a unui importator) de a cumpara o marfa sau un serviciu este folosita frecvent în economia de piata contemporana În conditiile în care sunt elaboratepotrivit unor reguli consacrate atât în ceea ce priveste continutul, cât si forma, acestea contribuie la cresterea prestigiului unei întreprinderi Cererile de oferta pot fi redactate pe formulare tipizate sau prin scrisori individuale, primele având avantajul ca prezinta sistematizat (inclusiv sub forma de chestionare) elemente la care ofertantul trebuie sa raspunda, ultimele conferind documentului o anumita ,,personalizare", care poate avea efecte favorabile asupra celui caruia îi este adresata si, în final, celui care a lansat o asemenea cerere Cererile de oferta individuale sunt preferabile si datorita faptului ca atât continutul cât si forma documentului difera în functie de produsul care face ovbiectul afacerii, precum si particularitatile segmentului de piata, existând astfel premise ca efectul promotional al acestor documente sa fie substantial Principala functie a cererii de oferta este aceea de a initia tratativele cu partenerii externi în vederea încheierii unor tranzactii comerciale, prin acesta având si un rol promotional Ea poate avea însa si alte functii, printre care aceea de informare si cercetare asupra pietelor externe În acest sens, unele întreprinderi trimit cereri de oferte pentru testarea pietei fara sa aiba intentia de a cumpara marfurile care fac obiectul documentului respectiv Cererile de oferta difera în functie de specificul tehnicii de afaceri economice În contextul acestei idei subliniez cu titlu de exemplu caietul de sarcini care se întocmeste în cadrul licitatiilor de cumparare, respectiv în cazul afacerilor economice internationale, licitatiile de import Structurate dupa principii care au intrat în practica internationala, caietele de sarcini elaborate în cazul acestor licitatii de import, contin trei categorii de componente: generale, tehnice si economice Prin jocul pietei, concretizat în comparatia ofertelor ce se întocmesc ca raspuns la caietul de sarcini, acesta devine un element esential în negocierea si contractarea afacerilor realizate prin licitatiile de import Politetea impune ca firma care a primit o cerere de oferta, sa raspunda la aceasta, chiar daca nu este interesata în tranzactia respectiva, aratând cauzele care o pun în imposibilitatea sa faca o oferta Oferta de marfuri1 reprezinta propunerea pentru încheierea unei operatiuni de export, care poate sa porneasca din initiativa exportatorului sau poate sa fie un raspuns la cererea de oferta, având functiile: de a declansa o negociere si de a încheia o afacere, de a promova vânzarile Continutul ofertei se refera la urmatoarele elemente de baza: marfa, cu indicarea calitatii si cantitatii, pretul si modul de determinare, conditiile de plata si termenul de livrare etc Oferta constituie, fara îndoiala, cartea de vizita a vânzatorului, în cazul comertului exterior, a exportatorului, de continutul si forma acesteia depinzând, în mare masura, modul în care se va desfasura negocierea si în care se va finaliza contractarea C a atare, oferta trebuie sa îndeplineasca o serie de conditii de continut si forma: claritate, precizie, concizie, aspect placut, corectitudine, traducerea impecabila în limba accesibila pietei pe care se lanseaza Oferta poate fi: ferma sau facultativa (fara obligatii) fiecare dintre aceste forme prezentând anumite particularitati În primul caz, exportatorul se obliga sa pastreze marfa pentru clientul caruia i-a oferit-o, pentru un anumit termen de ,,optiune", care difera în functie de felul marfii, de conjunctura pietei etc În cel de-al doilea caz, vânzatorul are posibilitatea de a accepta comanda transmisa, de a nu o lua în considerare sau de a modifica oferta initiala De asemenea, poate oferi aceeasi partida de marfa mai multor clienti, executând comanda celui care raspunde primul la oferta Formulele folosite într-o astfel de oferta pot fi: ,,oferta noastra este fara obligatii atâta timp cât nu prevede un termen"; ,,comanda se socoteste acceptata când este confirmata în scris, pâna atuncioferta noastra este neobligatorie" sau "pretul ofertei noastre este valabil numai daca primim comanda fara întârziere " De obicei, la o oferta ,,fara obligatii", vânzarea se considera perfectata numai dupa ce vânzatorul a acceptat comanda Mijloacele de ofertare utilizate în practica comerciala internationala sunt: corespondenta; agentiile economice; târgurile si expozitiile internationale; vizitele importatorului la sediul întreprinderii exportatoare sau producatoare; reprezentantii comerciali, comisionarii, brokerii; delegatiile comerciale pe piata straina, din partea exportatorului În redactarea ofertei, trebuie sa se tina seama de o serie de principii: * Politetea, care reclama furnizarea tuturor informatiilor necesare (numele si adresa exacta ale firmei, inclusiv numarul de telefon si de telex), o redactare elevata, un aspect placut etc ; * Promptitudinea, care presupune, printre altele, transmiterea operativa a unui raspuns oricarei cereri de oferta, indiferent daca acesta este pozitiv sau negativ; * Precizarea si caracterul complet al raspunsului, ceea ce contribuie la scurtarea timpului pentru încheierea unei tranzactii si la excluderea interpretarilor gresite; * Persistenta, principiu al corespondentei externe, valabil în elaborarea ofertei, care consta în informarea permanenta a importatorului asupra produselor nou aparute în nomenclatura de export a vânzatorului Durata de valabilitate a ofertei depinde de caracterul acesteia: în cazul unei durate determinate, fixe, ofertantul este angajat pâna la expirarea termenului; când valabilitatea nu este limitata în timp, uzantele comerciale internationale reduc la minimum perioada pe parcursul careia ofertantul este angajat fasa de client Acceptarea ofertei se poate face: imediat atunci când cele doua parti se afla fata în fata sau când conditiile tranzactiei se stabilesc prin telefon; daca oferta este trimisa prin corespondenta, ofertantul ramâne obligat fata de client pâna în momentul în care se poate da un raspuns într-un termen rezonabil ( cu întoarcerea primului transport postal) În practica internationala de comert exterior se întâlneste si situatia în care o oferta este acceptata cu unele modificari care sunt comunicate ofertantului Daca ofertantul nu raspunde se considera modificarile acceptate Retragerea unei oferte este posibila daca ea nu a parvenit înca celeilalte parti De asemenea este posibil de a retrage prin telegrama sau telex o oferta ferma trimisa printr-o scrisoare 2 2 1 Strategii În contextul situatiilor diverse care apar în procesul negocierii precum si ca urmare a dorintei fiecaruia dintre negociatori de a câstiga cât mai mult din afacerea negociata apare necesitatea alegerii unor stategii, tehnici si teluri adecvate scopurilor urmarite Raportându-ne la domeniul analizat, anume cel al negocierilor, strategia reprezinta un ansamblu de decizii conforme cu obiectivele si actiunile proprii tratativelor aflate într-un univers divergent, caracterizat prin riscuri, uneori prin incertitudine În consecinta, strategia implica riscuri care provin tocmai din acest univers divergent si uneori din incertitudini care însoteste procesul de tratative Strategia presupune ca negociatorii sa posede o viziune practica asupra modului în care se va desfasura negocierea În elaborarea strategiei, rationamentul are rolul esential, dar nu creeaza întotdeauna întregul pentru ca acesta se bazeaza pe elemente impalpabile, precum încrederea si îndoiala În acelasi timp, în elaborarea strategiei, un rol însemnat îl detin elementele cum sunt imaginatia, initiativa si anticiparea care reprezinta uneori factori foarte importanti Ceea ce caracterizeaza o strategie este caracterul sau dinamic si adaptarea permanenta la evenimente si fapte noi care se produc în timpul negocierii, dar mai ales în perioada de valabilitate a contractului, a afacerilor în general, iar riscurile pe care le acceptam trebuie sa fie echilibrate de raportul obiective - mize Timpul este deci un element de care trebuie sa tinem cont pentru ca el este un potential de evolutie a raportului de forte si cadrul în care se desfasoara toate actiunile Strategia se distinge în esenta de tactica prin faptul ca vizeaza deciziile esentiale având consecinte pe termen lung De asemenea un lucru important este faptul ca o eroare de strategie conduce, de regula, la o catastrofa, strategia având în vedere razboiul ca atare Strategiile de negociere depind de conjunctura de piata, de personaliatea si moralitatea negociatorilor, precum si de relatiile dintre parti 2 2 2 Tehnici Gheorghe Pistol în lucrarea sa ,, Negocierea - Teorie si practica " ofera urmatoarea definitie: ,, totalitatea procedeelor ce urmeaza sa fie utilizate în desfasurarea procesului de negociere formeaza tehnicile de negociere " De fapt, tehnicile de negociere constituie instrumentul practic al negociatorului, reprezentând forme si scheme de actiune ce se utilizeaza în vederea realizarii diverselor tactici Se poate vorbi despre tehnici de contracarare, folosite pentru atenuarea sau anihilarea efectelor unor tactici adoptate de partener, precum si de tehnici specifice de negociere a diferitelor clauze ale contractului, ambele categorii de tehnici putând fi utilizate independent sau integrate în tactici generale În vederea realizarii strategiilor si tacticilor propuse se foloseste o multitudine de tehnici si procedee de negociere Evident ca tehnicile de negociere pot fi folosite atât în vederea sustinerii unor strategii constructive de a grabi, de a finaliza, de a amplifica avantajele, cât si în scopuri distructive pentru încetarea tratativelor, pentru a obtine avantaje unilaterale exagerate etc 2 2 3 Tactici Tacticile de negociere reprezinta acea parte a strategiei care cuprinde mijloacele realizarii unui obiectiv anume Elementele componente ale tacticii sunt împrejurarile specifice în care are loc negocierea, scopul vizat si tehnicile folosite Tacticile reprezinta elementul flexibil, dinamic al conducerii tratativelor, ele adaptându-se la situatiile noi aparute în diverse etape ale negocierii O tactica buna nu poate fi conceputa în afara unei strategii bine definite asa cum o strategie nu poate fi conceputa daca nu este însotita de tactici corespunzatoare Daca strategia cuprinde obiectivele urmarite si scopurile, tactica de negociere este acea parte a strategiei menita sa stabileasca mijloacele si formele de actiune ce urmeaza sa fie folosite în vederea realizarii obiectivelor în cauza În stabilirea unei tactici adecvate, se au în vedere o serie de elemente, ce constau, în principal, în: - împrejurarile specifice în care are loc negocierea; - scopul urmarit si mijloacele de care se dispune; - actiunile partenerului de negociere; - tehnicile folosite, dozarea si elaborarea acestora O tactica eficienta trebuie astfel conceputa încât sa se ocupe de o serie de probleme importante, din care nu trebuie sa lipseasca: - subiectele asupra carora urmeaza sa se exercite presiune; - gradul de intensitate al presiunii de exercitat ; - argumentele ce se vor aduce la fiecare problema ce urmeaza sa se discute de asemenea, se vor pregati eventualele contraargumente, afectându-se timpul necesar sustinerii acestora ; - ordinea în care vor fi abordate problemele ce urmeaza a fi negociate1 Tacticile de negociere, pot fi împartite în ofensive si defensive Apararea fata de tacticile partenerilor se realizeaza prin: 1 Tergiversare - partenerul evita luarea unei decizii Se va arata regretul de a nu finaliza operatiunea si intentia de a încheia contractul cu o firma concurenta 2 Politetea exagerata si lingusirea - poate masca desconsiderarea sau dispretul Se evidentiaza merite reale sau imaginare Se va raspunde cu aceeasi moneda 3 Prezentarea unor cuvinte scoase din contextul initial - se va arata ca afirmatia a fost facuta în alt context care va fi repetat 4 Apelul la simturi si coruptia - face trimitere la colaborarea anterioara, mândria personala sau nationala, momente placute petrecute Sunt oferite cadouri de valoare mare, sume de bani în valuta forte, în vederea obtinerii unor concesii majore 5 Reprosuri în legatura cu omisiuni sau greseli anterioare - se va replica aratând ca aceasta vizeaza o situatie trecuta si nu au legatura cu problema analizata 6 Constrângerea sau intimidarea - este utilizata când lipsesc argumentele convingatoare sau se urmareste exercitarea de presiuni Se va propune amânarea negocierilor si reluarea acestora la o data si la o ora convenabila ambilor parteneri 7 Santajul - amenintarea cu dezvaluirea anumitor fapte reprosabile din viata sau activitatea partenerului, menite sa-l compromita moral sau profesional în cazul în care nu va accepta punctul sau de vedere 2 3 Finalizarea negocierilor Întreaga munca, adeseori anevoioasa, desfasurata în cadrul negocierilor se finalizeaza în decizii care reprezinta de fapt încheierea acestor negocieri Negociatorul are nevoie de prezenta de spirit, de clarviziune, de simt al oportunitatii pentru a sesiza momentul concluziei si a evita prelungirea inutila a discutiilor În aceasta privinta nu exista retete universal valabile, dar, în momentele în care apar unele stari tensionate, negociatorii trebuie sa analizeze oportunitatea continuarii discutiilor, a încheierii acestora sau a opririi si a reluarii lor ulterioare Finalizarea negocierilor se poate realiza în mod natural, prin parcurgerea de catre parti a tuturor punctelor fixate pe agenda tratativelor si realizarea de acorduri asupra fiecaruia, precum si - în cale din urma - a unui acord asupra tranzactiei în ansamblu De cele mai multe ori, se practica însa o serie de metode si tactici pentru a determina ajungerea la o întelegere finala sau pentru a grabi realizarea acesteia O prima metoda consta în folosirea unui limbaj si a unui comportament adecvate pentru finalizare Comportamentul de virtual partener se adopta progresiv, pe masura ce conditiile pentru întelegere devin tot mai evidente, iar clientul manifesta o atitudine favorabila acordului Comportamentul de virtual partener al negociatorului implica, în principal, urmatoarele: se sugereaza faptul ca finalizarea favorabila a tratativelor este evidenta; se utilizeaza un limbaj afirmativ si pozitiv ; se accentueaza dialogul în spirit cooperativ, accentul fiind pus mai putin pe convingere si mai mult pe consolidarea acordului presupus a fi realizat Un alt grup de tactici se refera la argumentarea orientata direct spre finalizare Astfel, de exemplu, metoda concentrarii argumentelor urmareste depasirea pragului critic dintre indecizie si acceptare printr-o sarja argumentativa în care se reiau idei deja folosite pe parcursul negocierii si se lanseaza idei si propuneri noi, avantajoase pentru partener Metoda se aplica, de regula, pe fondul unei tehnici de prezentare graduala a argumentelor, pâna la un punct de maxima persuasiune care ar putea declansa decizia Metoda bilantului se poate utiliza de mai multe ori pe parcursul negocierii, dar ea este proprie orientarii spre finalizare Negociatorul face o balanta a punctelor asupra carora sa cazut de acord si a celor ramase înca în suspensie, încercând sa demonstreze faptul ca întelegerile realizate prevaleaza asupra dezacordurilor si ca se impune solutionarea rapida a acestora din urma, pentru ca partile sa poata trece la realizarea afacerii Sau în urma unei treceri în revista a rezultatelor obtinute pâna în acel moment, a concesiilor reciproce convenite, a importantei pentru ambele parti a contractului se conchide ca este firesc sa se treaca la finalizarea tratativelor Un alt grup de tactici se raporteaza la derularea în timp a negocierilor si vizeaza cresterea operativitatii si finalizarea cât mai rapida a acestora ,,Presiunea timpului" este o tactica folosita atunci când negocierile se prelungesc nejustificat de mult si se doreste ,,fortarea" de o maniera vadita sau mai voalata a luarii de decizii; invocarea necesitatii unei decizii urgente trebuie sa se faca ferm, dar cu grija pentru a nu anula rezultatele obtinute pâna în acel moment Alte tactici si tehnici de finalizare sunt: ? metoda surprizei consta în schimbarea brusca si spectaculoasa a pozitiei în negociere în scopul declarat de a se ajunge la o întelegere; ea poate sa însemne oferirea unor concesii neasteptate sau evocarea unor argumente noi, care modifica radical raportul stabilit între parti; ? stratagema ,,resemnarii" urmareste transmiterea catre partener a mesajului ca negociatorul s-a împacat cu situatia de fapt, a renuntat la lupta, el pastrând, de fapt, controlul asupra situatiei; ? stratagema ,,resemnarii" este o alta forma a celei precedente; de data acesta resemnarea este asociata cu o renuntare la negociere, ca fiind fara obiect Renuntarea trebuie anuntata atunci când partenerul este, teoretic, în posesia succesului Spectrul pierderii acestuia îl va face sa accepte o negociere în termeni noi Negociatorul trebuie sa gestioneze corect si perioada care urmeaza încheierii tratativelor În cazul în care acordul n-a fost realizat se respecta, de obicei urmatoarele reguli: ? se mentine starea pozitiva, atitudinea politicoasa si amabila, se multumeste partenerului pentru disponibilitatea dovedita si timpul acordat; ? se exprima speranta în realizarea în viitor a unor afaceri si, daca este cazul, se creeaza conditiile pentru o noua întâlnire ; ? despartirea se face în mod firesc, fara graba, fara consideratii si justificari inutile În cazul în care negocierea s-a finalizat printr-un acord de vointa: ? se multumeste partenerului pentru abordarea profesionala si constructiva si i se aduc felicitari pentru afacerea încheiata; ? se propun sau se sugereaza, daca e cazul, servicii sau asistenta în procesul derularii afacerii (formare de cadre, comercializare etc ); ? se pregateste urmatoarea întâlnire, care, în principiu, este dedicata semnarii - în conditii solemne - a contractului; ? partenerii se despart într-un spirit de cooperare si într-o atmosfera amicala, evitându-se comentariile si aprecierile de circumstanta Dupa finalizarea tratativelor echipa de negociatori procedeaza la analiza negocierii încheiate, indicându-se punctele slabe si scotându-se în evidenta punctele tari Pe aceasta baza se întocmeste un raport de negociere, care se transmite managementului firmei Reusita negocierii trebuie, în final, evaluata nu numai în functie de câstigul direct obtinut în urma semnarii acordului, ci si de masura în care acordul asigura dezvoltarea pe viitor a relatiilor dintre parti Iar performanta negociatorului trebuie apreciata atât în functie de modul cum a respectat mandatul atribuit, cât si de masura în care, printr-o abordare creativa, a reusit sa ofere perspective noi, avantajoase pentru firma pe care o reprezinta Privita dintr-o perspectiva obiectiva - dincolo de interesele particulare ale partilor si în raport cu interesul lor comun - negocierea este reusita - si metoda de negociere care duce la acest rezultat este recomandabila - daca: ? permite realizarea unui acord întelept ( este un acord care asigura reflectarea intereselor legitime ale ambelor parti, rezolvând interesele divergente, fiind durabil si luând în considerare interesele comunitatii); ? asigura un acord eficient; ? îmbunatateste sau cel putin nu înrautateste relatiile dintre parti În practica, finalizarea negocierii este un proces, mai rapid sau mai îndelungat, în care se parcurg, de regula urmatoarele faze1: * Declansarea procesului ? constatarea disponibilitatii partenerului pentru încheierea acordului; ? transmiterea unui semnal de disponibilitate la contractare, în urma caruia se primeste un semnal de acceptare * Stimularea realizarii acordului ? prezentarea punctelor de acord si relevarea gradului în care partile s-au apropiat de finalizare; ? oferirea de concesii reciproce suplimentare pentru realizarea acordului deplin; ? utilizarea de tactici pentru grabirea si definitivarea acordului * Finalizarea negocierilor ? încheierea tratativelor; ? dezbaterea proiectului de contract; ? acordarea unui termen pentru revederea acestuia în vederea adoptarii sale * Consolidarea întelegerii ? scoaterea în evidenta a beneficiilor obtinute de ambii parteneri în urma negocierii; ? oferirea serviciilor pentru buna punere în aplicare a acordului 2 3 1 Obiectiile partenerului de negociere si tratarea lor Psihologic, un bun negociator nu ar trebui sa se teama de eventualele obiectiuni ridicate de partener Dimpotriva, obiectiile ridicate reprezinta confirmarea interesului manifestat de partener pentru problema abordata Evidentiind pozitia partenerului fata de afacerea în cauza, exista posibilitatea de a primi informatii noi, care sa ajute într-o eventuala repliere sau chiar schimbare a tacticii de negociere De cele mai multe ori obiectiile ridicate de partener sunt întemeiate si trebuie tratate ca atare Partenerul de negociere poate ridica obiectiuni datorita lipsei unor informatii corespunzatoare, sau pur si simplu ca urmare a unor prejudecati Indiferent de tipul de obiectiuni, acestea trebuie tratate cu toata atentia, aducându-se argumente solide, bazate pe fapte reale, prezentate cu rabdare având o atitudine politicoasa, poate chiar prietenoasa Chiar daca exista destule argumente de respingere, prezentarea acestora nu trebuie sa conduca neaparat la concluzia ca partenerul nu este cinstit si nu spune adevarul Pornind de la faptul ca negocierea presupune atât satisfactii, cât si insatisfactii, trebuie acordata o mare însemnatate depasirii obiectiunilor ridicate, evitându-se astfel riscul ratarii afacerii, cu implicatii neplacute pentru ambele parti Diferenta dintre o negociere reusita si una nereusita poate depinde mult de cât de bine poti sa manevrezi obiectiile Modalitatea practica de depasire a obiectiunilor, regulile ce trebuie sa se aiba în vedere sunt în general aceleasi, atât pentru vânzator, cât si pentru cumparator Vânzatorului îi revine însa un rol mai dificil, deoarece el trebuie sa manevreze obiectiile fara sa- l ofenseze pe cumparator În orice caz, atât vânzatorul, cât si cumparatorul pot folosi eficient obiectiile numai atunci când acestea sunt bine stapânite Iata câteva recomandari în acest sens: 1 Înaintea întâlnirii cu partenerul, trebuie ordonate avantajele si dezavantajele ofertei sau cererii pe care urmeaza sa o faceti, ca si pe cele ale acestuia 2 Se va nota orice obiectie pe care o poate avea cumparatorul, referitor la oferta (cererea) ce i se face 3 Când partenerul ridica o obiectiune, înainte de a raspunde, trebuie sa existe certitudinea ca s-a înteles bine ce vrea acesta sa spuna 4 Dupa ce s-a înteles bine obiectiunea ridicata, se va stabili daca este greu sau usor de manevrat Cele usoare pot fi repede rezolvate cu dovezile care exista la îndemâna De asemenea, o obiectiune usor de combatut va fi reformulata sub forma întrebare, care are un ,,da" în raspuns Se va respinge apoi obiectiunea, mentionându-se alte aspecte favorabile, de o mai mare importanta pentru partener 5 Într-o asemenea discutie este indicat sa se regizeze cât mai mult În acest sens, înainte de începerea negocierilor, se va cere unui coleg de echipa sa se ridice cât mai multe obiectiuni si se va încerca sa se raspunda la acestea, ca si cum ar fi ridicate de partenerul de negociere 6 Se va reformula obiectiunea în forma de întrebare, cerându-se un raspuns pozitiv de la partener De exemplu : ,,sa înteleg ca sunteti îngrijorat de costurile mari în exploatarea acestui agregat"? 7 Nu se va întari obiectiunea, fiind de acord cu ea Tot secretul în a raspunde la obiectiuni este acela de a da partenerului satisfactia ca punctul lui de vedere a fost înteles Prin reformularea obiectiunilor sub forma de întrebari, automat i se arata partenerului întelegere, solicitându-se din partea lui un mod de a gândi pozitiv Atunci când se ridica o obiectie majora, este mai greu sa se convinga partenerul Într-o asemenea situatie, este recomandabil sa se raspunda prin sublinierea acelor avantaje ale produsului care sunt cele mai importante pentru partener Principii de genul celor prezentate sunt aplicabile nu numai în lumea afacerilor, ci si în viata cotidiana; a sti sa combati obiectiile ce apar în viata de zi cu zi, este necesar si obligatoriu 2 3 2 Acorduri, întelegeri, proceduri Negocierea se încheie numai odata cu semnarea contractului, care este urmata de strângerea de mâna Pâna atunci pot fi încheiate acorduri, întelegeri, proceduri etc Daca procedura este de fapt modul în care se face ceva, întelegerea este o expresie a unui punct de vedere si a unei atitudini fata de o problema acceptata, în timp ce acordul este un compromis conclusiv asupra unor termeni reciproc acceptati Uneori nu este suficient sa se fi ajuns doar la un acord Acesta poate sa nu se încheie dintr-o varietate de motive Astfel, de exemplu, se poate renunta la acordul negociat, deoarece nici una din parti nu stie cum sa-l puna în practica Alteori, esecurile pot apare deoarece cei responsabili cu punerea în practica a acordului nu înteleg punctele de vedere comune, atitudinile si motivatiile care au condus la încheierea acordului Un bun acord trebuie sa aiba prevederi clare, care sa nu dea posibilitatea unor interpretari sau bâjbâieli Este bine ca un acord sa fie sustinut de o serie de întelegeri si de proceduri expuse în detaliu, care sa lamureasca, pe cât posibil, eventualele neîntelegeri Aceasta, deoarece negocierea este un proces de continua descoperire, în cadrul caruia se pun întrebari, se aduc argumente si contraargumente De asemenea, pe parcursul desfasurarii procesului de negociere este necesar sa se prezinte o serie de informari privind mersul acesteia, problemele aparute, modul lor de rezolvare, rezultatele obtinute, fie ele chiar partiale etc În functie de informatiile primite se stabilesc masuri, eventual de repliere sau chiar de schimbare a tacticii de negociere, masuri de natura sa reduca anxietatea si sa obtina sau nu o confirmare a pozitiei adoptate Revenind la acordul ce urmeaza sa fie semnat, este de dorit ca prevederile acestora sa fie rezonabile, putin superioare maximului considerat a fi acceptabil de catre partener Prezentarea unui proiect vadit exagerat poate conduce la inhibarea si enervarea partenerului, cu influente negative în desfasurarea ulterioara a negocierii În asemenea conditii, exista riscul ca, pentru deblocarea negocierii, cel ce a venit cu propuneri exagerate sa fie nevoit sa faca concesii ulterioare mult mai mari decât cele normale, acest lucru daunând propriei sale pozitii în echipa de negociere sau chiar în organizatia pe care o reprezinta Negociatorul trebuie sa plece de la ideea ca partenerul îsi cunoaste bine interesele si ca, la rândul sau, si-a stabilit în mod clar obiectivele pe care doreste sa le obtina 2 3 3 Încheierea afacerii Oricât de eficiente ar fi rezultatele unei negocieri, nu ar avea nici un fel de valoare practica daca nu ar fi urmata de încheierea afacerii ce s-a avut în vedere de catre cei doi parteneri Încheierea propriu-zisa a afacerii se realizeaza numai atunci când fiecare parte considera ca partenerul a facut toate concesiile posibile, iar alte eforturi ulterioare nu ar mai fi productive Ce se întâmpla însa când partenerul de afacere nu este hotarât sa semneze contractul atât de mult dorit, pentru care s-a muncit enorm în timpul desfasurarii negocierii? Într-o asemenea situatie, se recomanda urmatoarele: 1 Sa se înceapa cu o atitudine binevoitoare fata de încheierea afacerii Nu se va insista însa prea mult asupra necesitatii încheierii afacerii, deoarece poate exista riscul sa se interpreteze acest lucru ca un semn de anxietate 2 Se va cere partenerului sa spuna care este motivul pentru care nu se încheie afacerea Acest lucru trebuie facut cu multa diplomatie si concomitent se vor depune eforturi pentru a s-l asigura ca este întelept sa încheie afacerea, prezentându-i-se garantii în acest sens 3 Trebuie subliniat riscul pierderii unor beneficii, în cazul în care afacerea nu se va încheia în momentul respectiv Trebuie sa se aiba în vedere faptul ca pe multi oameni nu-i impresioneaza atât câstigurile, pe cât le este groaza de pierderi 4 Se va furniza o atractie speciala pentru încheierea afacerii, atractie care nu poate fi oferita mai târziu (reduceri de pret, plati în avans etc ) 5 Este bine sa se forteze putin lucrurile , în sensul ca partenerul trebuie lasat sa înteleaga ca, în ceea ce priveste afacerea , lucrurile sunt deja lamurite În ipostaza de cumparator, se va cere stiloul pentru a semna contractul de cumparare sau se va întreba partenerul unde doreste sa faca livrarea Se va actiona ca si când întelegerea cu privire la problemele principale este încheiata, vorbindu-se despre detalii 6 Pentru ca partenerul sa fie convins, i se va spune o poveste care sa legitimeze afacerea, subliniindu-se situatia dificila în care s-a pus careva care a renuntat la o afacere similara 7 Se va impune foarte multa atentie în ceea ce priveste platile în avans Acestea se vor accepta numai în cazul în care partenerul le doreste în mod special, ele constituind o conditie în încheierea afacerii În orice caz, daca se accepta plata în avans, trebuie sa existe asigurari în sensul ca nu exista riscul nefinalizarii afacerii 8 Se va avea în vedere faptul ca, în mai toate cazurile, mediile sunt discutabile si deci negociabile Trebuie sa existe informatii precise daca cifra propusa si cea explicata de partener ca fiind o medie, ca de exemplu o rata standard a profitului, este reala si în cazul tranzactiei în speta De regula, în afaceri, cifrele medii au fost proiectate sa se potriveasca unui client mediu si în conditii de piata medii Dar afacerea în cauza fiind concreta, se va porni de aici cerându-se negocierea mediilor 9 Într-o negociere sunt situatii paradoxale, când ,,nebunul este destept, iar desteptul nebun" Nu este bine ca partenerul sa cunoasca din start calitatile persoanei cu care negociaza: stralucitor, atotcunoscator, rational, rapid, decisiv În aceste conditii, va fi foarte greu sa se spuna : ,,nu înteleg", ,,nu stiu", ,,repetati"etc Se pot obtine mai multe concesii si rezultate mai bune când se lasa impresia ca anumite lucruri se înteleg mai greu, dovedindu-se mai putin spirit decisiv sau chiar usor irational De altfel, ignoranta este o tactica des utilizata în negocieri, de cele mai multe ori oferind rezultate eficiente Mai ales ca ea poate conferi timpul necesar pentru a te consulta cu expertii sau pentru a testa hotarârea partii adverse 10 Este bine sa i se îndrepte partenerului atentia spre o zona mai putin amenintatoare sau mai bine protejata Astfel, partenerul va fi descurajat sa actioneze într-un anumit fel care ar crea temeri Un bun negociator va continua sa argumenteze atât timp cât partenerul face acelasi lucru Aceasta presupunând ca cealalta parte este de buna credinta si ca se doreste într-adevar, de toata lumea , gasirea unei solutii acceptabile si încheierea afacerii 2 3 4 Modalitati de finalizare a negocierilor Finalizarea negocierilor presupune un punct de criza în adoptarea deciziei, de fapt un punct culminant al procesului îndelungat, si de multe ori obositor, care este negocierea Un asemenea punct poate fio identificat prin faptul ca ambii parteneri încep sa se refere la probleme colaterale negocierii propriu-zise, de genul unde se vor semna documentele, la ce restaurant se va sarbatori evenimentul De asemenea, anumite gesturi conduc la ideea ca se doreste finalizarea negocierii: semnale verbale: afirmatii sau întrebari vadind o proiectie de viitor, partener în afacere; renuntarea la o obiectie importanta: solicitarea unor informatii legate direct de derularea afacerii etc ; semnale nonverbale: atitudine mai degraba degajata, chiar amicala, gesturi largi, strângerea documentatiei, aranjarea tinutei, un zâmbet sugestiv etc Exista câteva situatii din care se poate afla punctul în care partenerul accepta finalizarea negocierii De fapt, este vorba de tehnici de finalizare a negocierii: * Finalizarea conditionata - atunci când cumparatorul se ofera sa cumpere o cantitate mai mare sau o calitate inferioara, daca pretul va fi redus Acum reîncepe negocierea în noile conditii de cantitate si pret; * Oferta adecvata - atunci când vânzatorul cauta sa afle ce pret ar fi dispus sa plateasca cumparatorul pentru o marfa ,,ideala" si apoi încearca sa vânda la acest pret produsul real de care dispune; * Tehnica comparatiei - se aduce în discutie o tranzactie asemanatoare, încheiata la un anumit pret, dupa care, în functie de reactia partenerului se iau masuri corespunzatoare de continuare a discutiilor * Tehnica concesiilor legate - se propune o posibila concesie, legata de o alta concesie a partenerului Daca se agreeaza ideea, se porneste negocierea de la noul nivel; * Tehnica ultima oferta - este, de fapt un ultimatum Desi eficienta, este riscanta, revenirea însemnând afectarea credibilitatii si prestigiului celui care o utilizeaza În ceea ce priveste modul de tratare a obiectiilor, se face, de regula distinctie între stategii - abordare de ansamblu a acestora, si tactici - modalitîti de raspuns la obiectiile punctuale Negociatorii trebuie sa actioneze pentru apropierea punctelor de vedere, pentru ajungerea la un acord, un principiu de baza în negocieri constând în necesitatea de a nu combate niciodata cu duritate obiectiile Stategiile sunt adaptate în raport cu natura obiectiilor lor, si anume: - ignorarea sau minimalizarea, atunci când este vorba de obiectii nesincere, de forma; - informarea si explicarea, atunci când este vorba de obiectii sincere, dar nefondate; - acceptarea si compensarea, atunci când este vorba de obiectii de fond, sincere si fondate În ceea ce priveste tacticile, practica negocierilor comerciale, reflectata în literatura de specialitate, cunoaste o mare diversitate, negociatorul urmând sa le foloseasca în cazurile potrivite si la momentul oportun Un prim grup de tactici se utilizeaza frecvent pentru evitarea sau combaterea indirecta a obiectiilor: anticiparea, dedramatizarea, selectarea, amânarea Anticiparea joaca pe cartea ,,sinceritatii", negociatorul prezentând deschis anumite limite sau minusuri evidente ale ofertei, evitându-se astfel obiectiile care oricum ar fi fost facute Dedramatizarea este o modalitate de acceptare (partiala) a observatiei, minimalizându-i importanta Se practica formula ,,da, si "care presupune acceptarea observatiei si reformularea ei dintr-un alt unghi, care permite o interpretare mai putin dezavantajoasa sau chiar favorabila (,,Aveti dreptate sa pretindeti aceasta si daca ne gândim la rezultatele de pâna acum, credem ") O tactica înrudita este cea a ,, bumerangului": transformarea obiectiei într-un argument (,,Nu este vorba de un punct slab, ci de un avantaj , pentru ca , daca avem în vedere ") Selectarea presupune ca, dintr-un sir de observatii, sa se aleaga câteva pentru a fi contraargumentate, si anume acelea care nu pun probleme deosebite În acelasi scop se foloseste tehnica înregistrarii, când obiectiile sunt înregistrate constiincios, precizându-se partenerului ca toate vor fi tratate în timp util Amânarea este una din tehnicile cel mai des folosite în situatiile de blocaj sau atunci când nu exista o solutie corespunzatoare la o obiectie importanta Propunerile de amânare se bazeaza pe supozitia ca, daca, în continuare, partile vor reusi sa progreseze la alte puncte aflate în discutie si se va contura posibilitatea unei întelegeri, importanta obiectiei pentru partener se va reduce sau tensiunea va fi atenuata O alta categorie de tactici sunt cele care pot fi utilizate atât la ridicarea de obiectii, cât si la tratarea obiectiilor partenerului: întrebarile, diversiunea, marturia Întrebarile vor fi utilizate la tratarea obiectiilor atunci când se intentioneaza stoparea sarjei critice sau argumentative a partenerului (,,N-am înteles bine: retinerea dvs Puteti sa ne explicati putin punctul dvs de vedere?") Diversiunea se bazeaza tot pe întrebari: pentru a atenua sau îndeparta orice obiectie se pun întrebari la care partenerul este obligat sa raspunda cu ,,da"(Sunteti însa de acord ca aceasta problema nu poate pune în discutie ansamblul întelegerilor la care am ajuns pâna acum?") Marturia se bazeaza pe recursul la autoritate sau precedent (,,În contractul pe care l-am semnat de curând cu firma x, aceasta problema s-a dovedit, pâna la urma, lipsita de importanta") În cazul unei observatii de fond, tratarea acesteia se face printr-o abordare în trei timpi: mai întâi, se legitimeaza observatia (Întelegem puntul dvs de vedere "); apoi se raspunde la observatie printr-o argumentare profesionala (enuntarea sobra de fapte, date, prezentarea de studii, referinte, certificate etc , efectuarea unei demonstratii); verificarea efectului pe care l-a avut raspunsul (Am reusit sa raspundem la problema ridicata de dvs ?") În cazul obiectiilor care prezinta o importanta deosebita pentru partener si atunci când negociatorul dispune de o solutie irefutabila, se poate utiliza asa-numita tehnica a ,,ancorarii" Ea consta în trei parti: 1 Reformularea : ,,întelegem ca observatia dvs referitoare la este un obstacol major în realizarea unei întelegeri "; în cazul unui raspuns afirmativ 2 Ancorarea - ,,Daca vom gasi împreuna o solutie concreta la observatia dvs , vom putea conta pe acceptarea ofertei noastre? "; în cazul uni raspuns afirmativ 3 Prezentarea ofertei Avantaje: obtinerea unui acord de principiu, înaintea prezentarii solutiei; minimizarea importantei altor obiectii legate de aceeasi problema; favorizarea unei întelegeri ,,naturale" CAPITOLUL 3 STRATEGII SI TEHNICI UTILIZATE ÎN NEGOCIERILE INTERNATIONALE Strategia negocierii 3 1 1 Conceptul si elementele strategiei Consta în modul de combinare si realizare a unui ansamblu tactici si tehnici comerciale în vederea realizarii obiectivelor propuse Strategiile raspund la întrebarea ,,Ce trebuie facut ?"1 Sau o alta definitie relativ simpla a strategiei2, privita însa în contextul desfasurariii unei negocieri, ar trebui sa aiba în vedere ansamblul de decizii care urmeaza sa fie luate pentru realizarea obiectivelor urmarite, decizii care privesc o serie de factori, interni si externi, cu un înalt grad de variabilitate si complexitate Practic însa, strategia consta în modul de combiare si dirijare a acestui ansamblu de decizii, tocmai pentru a realiza obiectivele proiectate Pornind de la o asemenea definitie, rezulta ca strategia negocierii cuprinde urmatoarele elemente: a) obiectivele urmarite; b) modalitatile ce se au în vedere a fi folosite pentru atingerea unor asemenea obiective; c) resursele disponibile si utilizate pentru realizarea obiectivelor propuse De fapt, elaborarea propriu-zisa a strategiei are loc înca din etapa pregatirii negocierii, când se va tine seama, în primul rând, de viitorul tranzactiei care se negociaza si de eventualele schimbari strategice de care s-ar putea folosi partenerul de negociere, în fiecare etapa a acesteia 3 1 2 Continutul si factorii de alegere a strategiei Continutul strategiei are în vedere patru principale probleme, respectiv: a) fixarea prioritatilor si a obiectivelor De regula, prioritatile vor fi abordate într-o anumita scala de utilitate, care va permite ordonarea obiectivelor în principale si secundare Dupa o asemenea operatiune, este relativ usor sa se treaca la selectarea tehnicilor preferentiale si la adaptarea acestora la conditiile concrete în care se va desfasura negocierea propriu-zisa; b) stabilirea viziunii de ansamblu a negocierii Orientarea acesteia are în vedere fixarea modului de lucru al echipei de negociere, pornindu-se de la datele concrete ale negocierii, de la ,,diagnosticul" acesteia si tinându-se seama de optiunile posibile, de eventualele riscuri si de la restrictiile sau constrângerile ce pot apare pe parcursul desfasurarii propriu-zise a negocierii ; c) alegerea mijloacelor concrete de actiune si a cadrului negocierii Se refera la stabilirea componentei echipei si a sefului acesteia, fixarea planului, a scenariului negocierii, alegerea locului, momentului si a procedurii de negociere, stabilirea modalitatilor de argumentare si contraargumentare si, nu în ultimul rând, stabilirea limitelor mandatului de negociere; d) identificarea solutiilor de repliere sau de schimbare Este legata de posibilele schimbari de orientare pe parcursul negocierii si determina decizia negociatorului de a continua sau de a întrerupe negocierea Alegerea unei strategii adecvate are în vedere o serie de factori, cei mai multi de o mare complexitate Dintre acestia cei mai importanti pot fi: ? conjunctura (interna sau internationala), în care se desfasoara negocierea; ? resursele (materiale, financiare si umane) proprii; ? posibilele actiuni ale partenerului; ? situatia de dominare sau de dependenta fata de piata Desigur, fiecare dintre cele patru categorii de factori prezinta o importanta mai mare sau mai mica, în functie de obiectul negocierii propriu-zise Astfel, în negocierile comerciale, o mare importanta o prezinta conjunctura în care se desfasoara negocierea 3 1 3 Strategii folosite în negociere Strategiile folosite în negociere pot fi clasificate dupa mai multe criterii Astfel, dupa starea preponderenta - de conflict sau de cooperare - distingem: a) Strategii de negociere de orientare integrativa; b) Strategii de negociere de orientare distributiva Acesti termeni îsi gasesc originea în teoria jocurilor Negocierea de orientare integrativa (Win-Win) În acest tip de negociere, negociatorul recunoaste cealalta parte ca un partener legitim, caruia nu-i contesta dreptul de a-si apara interesele, chiar daca acestea vin în contradictie cu interese sale Aceasta este mai mult decât o atitudine conjuncturala, este deja o luare de pozitie etica, caci sunt admise diferentele de aprecieri, de gândire ca si diferentele de interese ale indivizilor Problema însasi nu este vazuta ca un sistem cu suma nula, adica ceea ce una din parti obtine, automat sa se faca în detrimentul celeilalte Climatul de negociere este unul de încredere reciproca, în care fiecare face un efort pentru a pune accentul pe ceea ce îi apropie si evita opozitiile brutale de interese Un astfel de spirit este evident propice gasirii unor solutii creative, caci fiecare vine sa negocieze nu cu scopul de a impune totul sau numai o parte din solutia gândita în avans, ci pentru a descoperi cele mai bune situatii atingerii intereselor care se manifesta, chiar daca acestea sunt contradictorii Un interes esential al negocierii integrative este acela ca acordul, odata gasit si finisat, are toate sansele de a fi respectat de parti, pentru ca acesta a fost obtinut fara a se face apel la raportul de forte Realizarea acordului presupune implicit aplicarea acestuia cu buna credinta si sinceritate de catre participantii la constituirea lui Negocierea de orientare distributiva (Win-Lose) Aceasta negociere presupune o alta stare de spirit, deoarece obiectivul negociatorului distributiv este de a gasi, daca nu de a impune o solutie favorabila lui, fara a tine seama de interesele partii adverse Contrar negocierii integrative, aici problema principala este partajul; toate concesiile vin în detrimentul unei parti dar vor constitui în final avantajele partii celeilalte Astfel, exploatarea raportului de forte devine instrumentul principal pentru a-l determina pe adversar sa cedeze Daca raporturile dintre parti se desfasoara pe o perioada lunga de timp, negocierea este considerata adesea o etapa necesara în cadrul unui conflict, a unui armistitiu într-un razboi sau continuarea razboiului prin alte mijloace Ea intervine, atunci când trebuie reluat suflul si recuperate fortele, ca o simpla metoda conjuncturala folosita pentru a se ajunge la final Negocierea este în acest joc o pozitie luata în prezenta unor adversari ale caror interese nu pot fi decât opuse Tot ceea ce întareste o parte, slabeste cealalta Toate concesiile sunt considerate o expresie a slabiciunii În termenii teoriei jocurilor, negocierea distributiva corespunde unui joc cu suma nula, mai precis tot ce câstiga o parte, pierde cealalta Negociatorul, în cunostinta de cauza, nu este dispus sa aplice termenii cu buna stiinta, ba din contra Cel care va reusi sa-si asigure avantaje în detrimentul adversarului, va încerca sa le argumenteze într-un final, considerând ca aceste rezultate traduc slabiciunea acestuia din urma de care sa profite cât mai mult posibil Aflâdu-se în fata celor doua aspecte ale negocierii, negociatorul trebuie sa aleaga, iar alegerea nu este simpla; ea depinde de un anumit numar de factori îmbinati intim într-o actiune cu substanta si directie Este de mentionat ca unii autori gândesc ca relatiile umane sunt jocuri cu suma nula: ce se pierde de o parte, se câstiga de cealalta, si altii care iau în considerare paritatea, astfel ca cei doi parteneri pot gasi simultan un beneficiu în schimburile lor Alta categorie ar fi cea a pesimistilor, compusa din persoane care vad doar ca cele doua parti angajate în relatie ies în orice caz în pierdere Este suficient sa se înceapa un joc cu suma nula la nivelul relatiilor, pentru a fi asigurat de turnura infernala pe care o vor lua mai devreme sau mai târziu lucrurile Caci, obsedati, disperati de ideea de a câstiga pentru a nu pierde, jucatorii de acest gen risca sa uite un lucru: principalul adversar, viata si tot ce are ea de oferit în afara de victorie si înfrângere În fata acestui adversar pierd si unul, si celalalt partener Drept este sa recunoastem ca putini oameni sunt capabili sa urmareasca aceasta analiza lucida Luând în considerare modul în care sunt lansate si acceptate ofertele exista doua categorii de strategii si anume: a) strategii ale deciziei rapide, respectiv contractarea urgenta a marfii, când asteptarea nu ar duce la nimic bun; b) strategii de asteptare, când conditiile de convenire a unui contract pot fi îmbunatatite prin tratative si prin trecerea timpului Alegerea strategiei depinde de raportul dintre partenerii de piata care poate fi: de dominare, de dependenta sau de nesiguranta Depinde, de asemenea, de natura marfii, de momentele conjuncturale, de gradul de presiune al necesitatii desfacerii sau aprovizionarii Pozitia echilibrata presupune o piata pe care actioneaza în mod echilibrat un numar relativ însemnat de firme într-un climat de concurenta deschisa Dominarea pietei de catre exportator se caracterizeaza prin ponderea mare pe care o detine în importul partenerului, pondere bazata pe o productie competitiva În calitate de stapân al pietei, exportatorul va adopta decizia rapida prezentând oferte la preturile ultimative, exercitând presiuni asupra importatorului sa se decida rapid Exportatorul aflat în situatia de dependenta va lua masuri pentru diversificarea debuseelor de desfacere dar, de cele mai multe ori este nevoit sa adopte strategia deciziei rapide Dominarea pietei de catre importator, îi permite acestuia sa practice strategia de asteptare, de selectare a celor mai avantajoase oferte Importatorul în situatia de dependenta trebuie sa fie prevazator, si din timp, sa-si diversifice sursele de aprovizionare În acest fel, el îsi va putea elabora o strategie de asteptare, de selectare a ofertelor celor mai convenabile, prinzând momentele conjuncturale optime O situatie de nesiguranta este posibila mai mult pentru importatorii si exportatorii insuficient experimentati care nu cunosc în profunzime fenomenele pietei, precum si în situatii de mari dereglari conjuncturale determinate de cauze de forta majora sau de evenimente fortuite În aceasta situatie atât exportatorul, cât si importatorul vor adopta cu predilectie strategia de asteptare, dar si aceasta le poate aduce prejudicii Exportatorii si importatorii vor manevra cu decizia rapida si cea de asteptare, în functie si de alti factori mentionati, de presiunea necesitatii de desfacere sau de aprovizionare, de comportamentul concurentei si de alte fenomene conjuncturale imprevizibile În decursul aceleiasi negocieri pot fi folosite alternativ ambele strategii Tinând cont de momentul, modul de lucru si locul de actionare exista: a) strategia pe principiul ,,când"; b) strategia pe principiul ,,cum si unde" Strategia pe principiul ,,când" consta în determinarea timpului optim în care sa fie luata decizia de încheiere a tranzactiei de afaceri Aceasta strategie cunoaste urmatoarele variante: Obtinerea este strategia care tinde catre profilul maximal cu asumarea riscului maximal Abtinerea în luarea deciziei pentru încheierea tranzactiei de afaceri se bazeaza pe rabdare, curaj, informare operativa, prezenta permanenta pe piata Strategia respectiva se practica de negociatori experimentati si care mizeaza pe lipsa de informare sau slaba informare a partenerului si pe pripeala acestuia Limita este strategia celui puternic, cu mari posibilitati de cumparare sau vânzare Prin folosirea acestei strategii, negociatorul urmareste sa exercite presiuni asupra partenerului determinate de scurgerea timpului prognozat Limitarea timpului de desfasurare a negocierilor, de pilda, exercita presiuni psihologice si asupra echipei care a pus aplicare acesta strategie, ajungându-se astfel la o limitare cu efecte negative care îndeamna la concesii Pentru combaterea acestei strategii, metoda cea mai eficienta consta în neacceptarea ei, cu riscul pierderii negocierii respective Simulacrul se bazeaza pe un set de neadevaruri cu privire la marile posibilitati pe care le are strategul în cauza, de a vinde sau de a cumpara marfa aflata în negociere Daca este vânzator , el va strânge pseudoargumente, care sa demonstreze ca marfa lui este foarte solicitata, ca cererea depaseste substantial oferta, ca are cereri neonorate, dar el doreste sa dea prioritate unor relatii traditionale Toate acestea în vedere obtinerea unui pret mai bun Surpriza este strategia negociatorului bine informat si rafinat care îsi propune sa complice negocierile, imprimându-le o totala lipsa de flexibilitate El mizeaza fie pe lipsa de documentare a partenerului cu privire la conjunctura caracteristica si accesibila, fie pe trecerea timpului într-o perioada de conjunctura foarte agitata, cu tendinta de a-l dezavantaja Surpriza proiectata consta în schimbarea sursei de atitudine într-un moment neasteptat de oponent Faptul împlinit este o strategie pe care o aplica fie furnizorul, fie cumparatorul, dupa împrejurari, de regula în relatia lor comerciala traditionala Retragerea este strategia pe care vânzatorul sau cumparatorul în cauza o aplica în faza finala a negocierilor, urmarind sporirea la maximum a avantajului sau Negociatorul respectiv porneste de la premisa ca partenerul sau este deosebit de interesat în încheierea tranzactiei de afaceri în curs de negociere si din motive nefundamentate adopta o pozitie intransigenta Negociatorul în cauza anunta cu mare regret ca echipa sa se retrage din negocieri pentru o perioada definita sau nedefinita pentru a mai reflecta, având în vedere si posibilitatile negociere cu alte firme, potentiale si interesate Desigur ca prin aceasta retragere el îsi asuma si un anumit risc de pierdere a unei afaceri bune, dar de cele mai multe ori, daca a fost bine informat, partenerul îsi flexibilizeaza pozitia si începe sa faca concesii, chiar daca nu imediat, însa în mod aproape sigur într-un viitor apropiat Strategia pe principiul ,,cum" si ,,unde" Prin strategiile din aceasta categorie se urmareste proiectarea modului si locului de luare a deciziilor capabile sa sporeasca la maximum profitul Participarea este o strategie specifica relatiilor de cooperare economica dintre state sub o diversitate de firme, interese si domenii Intersectia este prin excelenta strategia bazata pe încrucisarile si interferentele de interese Prin proiectarea ei, negociatorul urmareste amplificarea interesului partenerului vizând cresterea profitului reciproc Patura este strategia negociatorului prudent care niciodata nu actioneaza descoperit Aceasta este o strategie care se folosita de comerciantii prudenti, la bursele de marfuri si la cele de valori care folosesc operatiuni de acoperire fata de riscuri Hazardarea este o strategie bazata pe principiul ori câstigi totul, ori pierzi totul, adica este strategia ,,roata norocului", ,,a loteriei" Fiind opusa strategiei ,,patura" se practica de oameni înclinati spre risc si care actioneaza descoperit În aceasta categorie intra operatorii de bursa, care se angajeaza în operatiuni speculative la termen Salamul taiat este o strategie rationala, bazata pe rafinament si diplomatie, negociatorul actionând în mod ponderat, etalându-si pretentiile într-o ordonare logica, fiecare pretentie fiind de dimensiuni mici care sa nu genereze nici un fel de soc sau de descurajare în conceptia partenerului Deci, se are în vedere obtinerea de rezultate partiale repetate, astfel încât avantajele succesive sa conduca în final la o victorie totala Asocierea consta în conditionarea vânzarii sau cumpararii unor produse sau sortimente de alte produse, precum si din asocierea cumpararii sau vânzarii de produse cu cumpararea sau vânzarea de servicii Aceasta strategie este folosita si în domeniul publicitatii, unor personalitati celebre, fiindu-le asociate denumiri de bauturi, parfumuri, tigari, sapunuri si alte produse Disocierea este opusa asocierii, adica produsul este discreditat, legându-l de persoane nepopulare sau care au cunoscut pierderi Evident, în negociere, metoda poate fi folosita pentru discreditarea concurentei Testarea reactiei consta în expunerea unor mostre create special la târguri si expozitii si observarea reactiei partenerului de afaceri Unii autori1 considera urmatoarele strategii ca fiind cel mai des utilizate: * simulare - reactie, care urmareste trezirea atentiei partenerului pentru produsul oferit, crearea dorintei de a fi în posesia acelui produs si, în ultima instanta, determinarea clientului de a trece la actiunea de cumparare; * necesitate - satisfactie, prin care se urmareste aflarea necesitatilor si motivatiilor potentialului client, vânzarea a ceea ce doreste clientul, asigurarea satisfactiei acestuia, rezolvarea obiectivelor ridicate si mentinerea relatiilor pe termen lung cu clientul; * strategia activa, prin care se urmareste actualizarea produsului în perioadele conjunctural optime; * strategia mixta, care îmbina aprovizionarea ritmica cu achizitii ale produsului, în perioade conjunctural optime Fara îndoiala ca se pot distinge si alte strategii, teoria si practica negocierii fiind destul deosebit de generoasa în aceasta privinta Importanta este cunoasterea acestora, dar si mai importanta si dificila este alegerea celor mai potrivite dintre ele într-o situatie data Dificultatea consta în faptul ca argumentele ce deriva din analiza situatiei de fapt, a raportului dintre cerere si oferta, intervine factorul subiectiv ce tine de pregatirea si mai ales de calitatile native ale negociatorului Uneori se ridica întrebartea daca o strategie gresita este mai rea decât lipsa oricarei strategii? Raspunsul este greu de dat, dar sigur este ca, fara o strategie te poti descurca în afaceri economice marunte si întâmplatoare, dar nu în cale mari si mai ales în cele în care relatiile se vor a fi pastrate un timp îndelungat Tehnica de negociere 3 2 1 Tipologia tehnicilor de negociere Tehnica de negociere reprezinta instrumentul practic utilizat de negociator, folosind procedee, forme si scheme de actiuni pentru realizarea tacticilor preconizate Tehnicile de negociere raspund la întrebarea ,,Cum trebuie sa se actioneze?" Tehnicile de negociere pot fi împartite în urmatoarele categorii: A TEHNICI DE BAZA 1 Tehnica mandatului limitat - urmareste printr-o atitudine inflexibila scaderea pretentiilor partenerului 2 Tehnica posibilitatilor limitate - partenerul este informat ca bugetul la dispozitie este mai mic decât solicitarile acestuia 3 Tehnica amplificarii concurentei - prin organizarea unor negocieri simultane cu mai multi parteneri 4 Tehnica negocierii rigide - se aplica în cazul produselor de tehnologie înalta, când vânzatorul domina piata cu produse noi 5 Tehnica "scurt - circuitarii" - consta în ocolirea unui negociator dificil prin ridicarea nivelului negocierii 6 Tehnica falselor concesii - consta în inventarea unor obiectii si obstacole mari care apoi sunt "vândute" partenerului drept concesii majore 7 Tehnica întreruperii negocierii (Time out) - în scopul temperarii unui partener iritat, dezorganizarii argumentatiei sale sau obtinerea unor concesii 8 Tehnica solicitarii unor variante - privind durata contractului, garantiile acordate, variatii de specificatie tehnica, marimea comenzii, mijloacele de plata, transport etc 9 Tehnica negocierii "sterile" - urmareste semnarea contractului cu un alt partener, solicitând concesii imposibile, invocând reglementari inexistente 10 Tehnica falsei concurente - consta în înselarea partenerului privind numarul si puterea concurentilor sai prin prezentarea unor oferte cu preturi reduse(pentru loturi de introducere pe piata), simularea unor negocieri cu alti parteneri, etc 11 Tehnica negocierii în spirala - consta în reluarea negocierii la un nivel superior unde acesta "se reia de la capat", solicitându-se conditii mai avantajoase 12 Tehnica ofertei aparent atractive - prin care se accepta initial o oferta, iar ulterior se solicita alte specificatii tehnice, conditii de livrare si de plata mai avantajoase, etc 13 Tehnica falsei comenzi de proba - prin care se cumpara o cantitate de ,,proba" cu pret redus (fara intentia unei comenzi importante) pentru a folosi contractul în negocierea cu alti parteneri 14 Tehnica faptului înplinit - prin care sunt oprite livrarile de materii prime, piese de schimb etc , fortând încheierea unui nou contract la un pret majorat 15 Tehnica "ostatecului" - prin care sunt oferite echipamente fara piese de schimb, asistenta tehnica etc , pentru care se negociaza ulterior separat fata de pretul, convenit initial 16 Tehnica alternarii negociatorului - prin introducerea în negociere, pe parcurs, a unor contabili, juristi, ingineri etc care, printr-o pozitie ,,dura", sa creeze o presiune asupra partenerului cu scopul acceptarii propunerii mai "blânde" avansate de seful echipei de negociere 17 Tehnica actorului - prin exprimarea deliberata a unor trairi afective, de mare intensitate, urmarind impresionarea partenerului, exprimarea disperarii, pierderea pozitiei sau a slujbei pe care o are 18 Tehnici de "decupare" a Negocierea "salam" consta în înaintarea punct cu punct, prin mici compromisuri paralele, spre încheierea acordului Avantajele sunt: * daca problemele sunt de mai mica anvergura, partenerul poate spune "da" mai des * apare investitia de ordin emotional atunci când între cei doi se creeaza o relatie interpersonala * obtinerea unor succese mici tinde sa faciliteze comunicarea si încrederea între parti b Tehnica bilantului La început partenerul îsi formuleaza pretentiile pe care negociatorul le reformuleaza, aratând marile avantaje pentru parteneri si dezavantajele în ceea ce-l priveste Dupa cum se stie din contabilitate, într-un bilant activul trebuie sa fie egal cu pasivul si deci avantajele trebuie sa fie egale cu dezavantajele; pentru aceasta partenerul va trebui sa-si reconsidere pretentiile, fie sa acorde contrapartida c Negocierea "pachet" sau ,,lasi tu, las si eu" În acordul "pachet" exista mai multe sanse ca fiecare sa-si atinga obiectivele Aceasta tehnica reclama o buna cunoastere a intereselor reciproce, sau daca nu, stapânirea tacticii întrebarilor adecvate 19 Tehnicile de largire si de transformare a Tehnica largirii câmpului negocierii Câmpul unei negocieri poate fi largit sau transformat prin abordarea obiectivului negocierii dintr-un alt unghi, adica: adaugarea unor clauze, interventia unor terti pe parcursul negocierii etc b Tehnica transformarii Aceasta presupune o deosebita creativitate, precum si vointa de cooperare a ambelor parti c Tehnica apelarii al un tert Prin aceasta, partile sunt puse într-un context psihologic care faciliteaza întelegerea dintre ele pentru ca abordarile si compromisurile care le sunt sugerate pot fi mai usor acceptate atunci când nici una din parti nu-si spune punctul de vedere 20 Tehnici distributive (manipulatoare) Negociatorul manipulator încalca regula încrederii reciproce, iar viitorul relatiei va avea de suferit sau va fi compromis Se considera ca exista trei cauze de natura psihologica care-i incita pe negociatori sa-si manipuleze partenerii de afaceri si anume: * teama de esec, lipsa de încredere în sine * lipsa de încredere în oameni * o înclinare spre "combinatii" si o confuzie specifica tipului care vrea sa reuseasca fara a-si dezvalui propriile intentii În negocierile în care miza este mare si conflictele de interese sunt complexe, mânuirea abila a tehnicilor competitive contribuie decisiv la succesul în afaceri 21 Tehnicile manipularii timpului a Trecerea timpului poate fi folosita pentru a-l obisnui pe partener cu propunerile facute, negocierea desfasurându-se în mai multe etape Aceasta tehnica se aplica prin: * tragerea de timp care uzeaza rabdarea partenerului * pauzele utilizate pentru a formula o noua strategie, pentru a evalua progresele realizate, pentru a obtine informatii etc * tehnica "bel ami" care presupune formularea propriilor pretentii cu multa precizie, iar partenerul nu trebuie sa raspunda imediat b Tehnica scurtarii perioadei de negociere Se realizeaza prin fixarea sau existenta unui moment limita, facându-l pe partener sa creada ca trebuie sa profite repede de o ocazie 22 Tehnicile falselor concesii a Tehnica concesiei limitate Pentru ca nu exista nici o metoda pentru a afla daca concesia limita a partenerului este reala sau falsa, contracararea acestei tehnici reclama examinarea motivelor care se afla în spatele ofertei si nu a ofertei în sine b Tehnica celor patru trepte Dupa ce analizeaza situatia, negociatorul îsi fixeaza patru solutii, ierarhizate dupa propriul interes si dupa sansele de accceptabilitate din partea partenerului: Treapta IV solutie inacceptabila pentru sine si prezentata numai de forma Treapta III solutie nu prea avantajoasa pentru sine, dar cu siguranta acceptabila pentru partener Treapta II solutie acceptabila pentru sine si pentru partener Treapta I solutie ideala pentru sine, dificil de schimb pentru partener c Tehnica ,,prafului în ochi" Un negociator poate obtine un avantaj de la partener manifestând o falsa dorinta Contracararea acestei tehnici se face prin verificarea afirmatiilor partenerului d Tehnica ,,deplasarii atentiei" Aceasta tehnica invoca pretentii si actiuni secundare sau chiar inventate, formulate cu maxime exigente, pentru ca în urma refuzului partenerului, acesta sa se multumeasca cu obiectivele principale urmarite de la bun început 23 Tehnicile emotionale a Tehnica ,,învaluirii" Vorbind sentimentelor, negociatorul versat ,,adoarme" spiritul critic al partenerului de afaceri Crearea unui climat de apropiere afectiva de partener se realizeaza vorbindu-i acestuia pe un ton cald, amical Atitudinea celuilalt negociator se schimba, acesta devenind binevoitor si înclinând sa faca concesii b Tehnica ,,enervarii" partenerului Aici partenerul profita uneori de o ambianta tensionata, cu scopul de a cuceri avantaje pe carte într-o ambianta calma nu le-ar putea obtine Sursele de stres pot fi de la crearea unor conditii improprii, pâna la comportarea agresiva a partenerului, data de dorinta de razbunare, de dusmania personala între parteneri etc c Tehnica culpabilizarii Într-o negociere, partenerul poate sa te învinovateasca pentru o greseala pe care ai comis-o, dramatizând la maximum ,,daunele" pe care le-ai provocat Partenerii de afaceri încearca aceasta tehnica pentru a te face sa te simti vinovat, iar tu încerci sa repari, facând concesii Regula este: ,,nu trebuie niciodata sa-ti asumi o vina care n-a fost demonstrata" 24 Tehnicile ,,duale" a Tehnica celor doua fete ale lui ,,IANUS" Cunoasterea locului sau în ierarhia firmei Un rol important pentru succesul negocierii este sa stii daca partenerul are autoritate decizionala, pentru ca altfel negocierea va fi foarte dificila b Tehnica scoaterii din mâneca a Marelui Patron Cunoasterea gradului de autoritate al negociatorilor parteneri are o mare importanta în contractarea acestei tehnici Cea mai buna contracarare a acestei stratageme este sa se cunoasca de la bun început cine este factorul decizional c Tehnica ,,da, dar " Contracararea acestei tehnici se poate face prin prevenirea partenerului ca punctele de pe agenda de lucru vor trebui renegociate în cazul în care se introduce un punct nou d Tehnica implicarii altor parteneri de negociere Este utilizata când partenerul nu vrea sa faca o concesie, dar nici nu este în pozitia de a o respinge El poate decide sa aduca si alte parti la masa negocierilor care sa aiba motive întemeiate împotriva acceptarii concesiei 25 Tehnicile extremiste a Tehnica ultimativa În aceasta tehnica unul dintre parteneri actioneaza împotriva asteptarilor si chiar a intereselor celeilalte parti, fara sa se stie care va fi reactia partenerului b Tehnica faptului împlinit În majoritatea cazurilor este daunatoare relatiei dintre parteneri c Tehnica amenintarii si tehnica zadarnicirii acesteia Aceasta tehnica este usor de recunoscut pentru ca partenerul emite cereri excesiv de mari pe un ton care sa inspire teama, profitând astfel de o eventuala lipsa de siguranta a partenerului Indicat este sa ignorati amenintarile si sa adoptati o atitudione credibila, de încredere în propriile forte Raspunsuri posibile la amenintari: * Sa pui la îndoiala credibilitatea amenintarii * Sa pui la îndoiala faptul ca ai pierde ceva daca ea ar fi îndeplinita * Sa ignori amenintarea sau sa te faci ca nu o întelegi 3 2 2 Arta de a negocia prin întrebari si raspunsuri 3 2 2 1 Rolul si tipologia întrebarilor Adeseori se folosesc numeroase tehnici ale întrebarilor Functia generala a întrebarilor este aceea de a obtine informatii si, pe aceasta baza, o angajare mai activa si conturarea unei decizii cât mai eficiente Întrebarile pot viza si alte obiective, ca de exemplu: ? depasirea starii de tensiune de la începutul negocierilor: ,,Ati vizitat tara noastra? Cum a decurs calatoria?; ? mentinerea confortului psihic al partenerului: ,,Cum ati reusit sa realizati aceasta performanta?"; ? depasirea unor momente de lâncezeala în discutie: ,,Ati mai utilizat produse de acest tip?"; ? câstigarea de timp pentru adaptarea propriei argumentari: ,,Vreti sa-mi expuneti punctul dumneavoastra de vedere mai pe larg?"; ? evitarea sau amânarea unui raspuns: ,,Îmi permiteti sa raspund la întrebarea dumneavoastra mai târziu?"; ? confirmarea de catre partener a punctului de vedere expus: ,,Nu considerati ca în acest caz transportul de containere este mai eficient?"; ? verificarea receptiei corecte a unei idei expuse de partener: ,,Daca am înteles bine, motorul functioneaza si în mediu poluant?"; ? avansarea controlata a negocierii spre punctul dorit: ,,Daca în privinta ambalajului suntem de acord, putem trece la problema receptiei cantitative?"; ? aflarea motivelor specifice de cumparare: ,,Ce particularitati tehnice va intereseaza în mod deosebit?"; ? obtinerea de informatii pentru propria argumentare: ,,Ce obiectii aveti în legatura cu produsul oferit de noi?"; ? oferirea de informatii partenerului: ,,Stiati ca la acest produs, firma noastra este pe locul zece în lume?"; ? stimularea gândirii partenerului: ,,V-ati gândit la economiile pe care le puteti realiza cumparând produsul oferit de noi?"; ? câstigarea de timp pentru reflexie proprie: ,,Îmi permiteti sa întreb în ce domeniu îl veti folosi?"; ? determinarea partenerului sa urmareasca o demonstratie: ,,Stiti ce se va întâmpla daca maresc viteza de rotatie?"; ? atacarea partenerului de negociere: ,,Având în vedere tineretea dumneavoastra nu credeti ca cele afirmate se bazeaza pe o experienta nu prea bogata?"; ? întarirea argumentarii prin întrebari retorice: ,,Avantajele produsului finit sunt evidente, nu-i asa?" Tipologia întrebarilor este diferita si cuprinde un numar mare de categorii de întrebari În continuare se vor aborda numai acelea care sunt considerate operante în procesul negocierii: a) Întrebarile directe - sunt puse la obiect, în mod direct si cer raspunsuri clare, de obicei asupra unui singur si anumit punct De exemplu: ,,Cât ai platit?", ,,Ce trebuie sa stabileasca?", ,,Ce adaos comercial pretinzi?", ,,Cât ma costa transportul?", ,,Când vom semna contractul? b) Întrebarile indirecte - permit ca raspunsul sa fie complex, general si, de obicei, apropiat de obiectul negocierii, în functie de interesul celui ce raspunde Asemenea întrebari, desi nu blocheaza partenerul, de cele mai multe ori îl inhiba, dându-i însa posibilitatea sa se exprime prin opinii, evaluari si fapte pe care le considera importante în raspuns Dezavantajul unor asemenea întrebari este ca raspunsurile nu sunt previzibile sau controlabile În continuare se vor prezenta câteva întrebari de acest gen: ,,Cum ai stabilit pretul?", ,,De ce îmi lasi numai 5% adaos comercial?", ,,Cum ai evaluat acest activ?", ,,Ce astepti de la garantia solicitata?" c) Întrebarile ambigue - pot fi interpretate de partener, în functie de interesul personal Cel ce pune astfel de întrebari, fie ca nu stie ce vrea, fie ca doreste tatonarea partenerului Iata câteva exemple: ,,Nu-i asa ca nu prea e în regula?", ,,Nu-i asa ca preturile par prea mari?", ,,Ai putea mai mult decât atât, nu-i asa?" Daca partenerul pune întrebari ambigue, este bine ca înainte de a se raspunde sa se încerce clarificarea acestora, eventual solicitând partenerului lamuriri suplimentare d) Întrebarile candide - care implica sau creaza o aura de solidaritate Astfel: ,,Asa-i ca amândoi stim ca este bine cum am procedat?", ,,Ai încredere în mine nu-i asa?", ,,Amândoi cunoastem adevarul, stii bine acest lucru!" e) Întrebarile directoare - conduc la alte piste de cercetare sau la încercari de a demonstra acest lucru, în scopul de a determina pe cel care raspunde sa dea informatii suficiente pentru a obtine logica argumentatiei celui care întreaba Asemenea întrebari pot conduce la unele capcane, ca, de exemplu, atunci când sunt puse pentru a afla daca partenerul spune sau nu adevarul Iata câteva exemple de astfel de întrebari: ,,Nu se acorda pretul pentru clientul cel mai favorizat?", ,,Cine primeste contravaloarea marfii? De ce?", ,,Nu este ceea ce a spus seful dumneavoastra? Ati hotarât altfel?", ,,În pretul propus este inclusa cercetarea? De ce ati inclus-o? Parca spuneati ca acesta treaba nu presupune noi cercetari?", ,,Ce cantitate ati vândut vecinului meu? Nu este cea pe care mi-ati spus-o mie!" f) Întrebarile retorice - sunt puse, de fapt, pentru efectul lor si mai putin pentru a primi un raspuns Iata câteva exemple: ,,Chiar vrei sa te cred?", ,,Întotdeuna vii atât de bine pregatit sau suntem noi norocosi?", ,,Nu este o coincidenta?" g) Întrebarile care stimuleaza gândirea partener Se prezinta doar câteva exemple de astfel de întrebari, pentru a se convinge ca ele pot schimba linia de gândire a partenerului: ,,V-ati gândit sa schimbati ambalajul produsului pe care ni-l oferiti?", ,,V-ati gândit la un contract pe o durata de cel putin cinci ani?", ,,Inflatia este o problema si pentru dumneavoastra?", ,, Ce-ar fi daca am comanda o cantitate de trei ori mai mare decât a vecinului nostru?" h) Întrebarile cu tendinta - în continutul carora exista supozitii, de cele mai multe ori neplacute sau primejdioase pentru cel care trebuie sa raspunda Astfel: ,,De ce materialul acesta costa atât de mult?", ,,Cine raspunde pentru aceasta dezordine?", ,,Ce mai face nefericitul tau sef?" Atunci când trebuie sa se raspunda la astfel de întrebari, este bine ca dupa ce s-a clarificat ce doreste partenerul, aceasta sa se trateze ca atare, dându-se un raspuns care sa-l descurajeze pe acesta în a mai continua cu astfel de întrebari i) Întrebarile prin care se transmit informatii Majoritatea dintre noi avem impresia ca întrebarile sunt puse numai pentru a obtine anumite informatii Dar nu este chiar asa La rândul lor, întrebarile transmit informatii, stimuleaza gândirea sau îl ajuta pe partener sa ia o hotarâre Iata trei exemple de întrebari de acest gen: ,,Stiati ca avem sase posibilitati de a controla calitatea produsului?", ,,Ati comparat garantia noastra? Va rog sa o faceti!", ,,Stiati ca am fost cotati drept una din primele cinci firme din industria moraritului?" j) Întrebarile pentru propria persoana - au drept scop ca propriile actiuni sa fie gândite mai constructiv, raportându-se, astfel, la procesul de luare a deciziei de catre partenerul de negociere Într-o astfel de situatie, se pun patru întrebari relativ simple: ,,Ce decizie îmi doresc în mod real sa ia partenerul?", ,,De ce nu a luat deja aceasta decizie?", ,,Ce voi face daca partenerul va întreba daca as putea mai mult de atât?", ,,Ce trebuie sa fac pentru ca partenerul sa ia decizia pe care o astept?" k) Întrebari care conduc la luarea unei decizii - sunt, de regula, întrebari finale, de genul ,,Acceptati sau renuntati?", ,,Pe care doriti sa o cumparati?", ,,Ce cantitate doriti sa cumparati?" l) Întrebarile bumerang - sunt folosite pentru contracararea rapida a partenerului, atunci când acesta face unele afirmatii fara a le sustine cu argumente convingatoare m) Întrebarile încuietoare - sunt formulate si puse pentru a forta o decizie sau chiar pentru a întrerupe o negociere Asemenea întrebari închid sau îngheata discutia, temporar sau definitiv De exemplu: ,,Sti ce afacere buna ti-am oferit?", ,,Aceasta este oferta ta finala?", ,,Nu-ti dai seama?", ,,Este mai bine pentru tine astfel!" 3 2 2 2 Tehnica întrebarilor si raspunsurilor Întrebarile ca si raspunsurile, fac parte din însasi procesul de negociere Orice întrebare are caracterul unei cereri, iar raspunsul este o concesie Arta de pune întrebari si de a da raspunsuri nu consta în a avea sau nu dreptate, ci, mai degraba, în a sti ce sa spui si ce sa nu spui Capacitatea negociatorului de a pune întrebari poate fi îmbunatatita daca acesta va urma un numar de lucruri care trebuie sau nu sa fie facute Este vorba de o serie de precautii relativ simple, care, odata respectate, pot conduce la obtinerea rezultatului scontat în negociere Înainte de a începe schimbul de întrebari si raspunsuri, este bine sa se stie, si mai ales, sa se aiba în vedere urmatoarele: 1) Cele mai multe întrebari, ca de altfel si raspunsuri, sunt stabilite cu mult înainte de a se ajunge la masa negocierilor 2) Pentru a se depasi o eventuala bariera psihologica si pentru a se ajunge la solutii cât mai acceptabile, înainte de începerea negocierii, singur sau cu echipa este bine sa se procedeze astfel: * sa se foloseasca orice prilej pentru a se culege si retine informatii utile scopului propus; * sa se organizeze împreuna cu colaboratorii sau cu prietenii dezinteresati, sedinte de enuntat sau de dat raspunsuri la întrebarile care eventual se vor pune în timpul negocierii O sa surprinda numarul mare si interesant al întrebarilor, precum si varietatea raspunsurilor primite 3) Odata negocierea începuta, se vor avea în vedere urmatoarele idei: * întrebarile nu se pun oricum si oricând * în timp ce vorbeste partenerul de afaceri, acesta nu trebuie întrerupt, cu toata nerabdarea ce exista pentru a pune întrebari Se vor nota eventualele observatii sau întrebari, asteptându-se momentul oportun * nu se vor pune întrebari pentru a arata importanta persoanei Acestea supara si creaza ostilitate * nu se vor anula întrebarile puse de colegul de echipa Numai dupa ce s-a raspuns la acestea, se va veni cu întrebarile proprii * nu se vor pune întrebari care se refera în mod direct la afacerile partenerului sau întrebari ale caror raspunsuri pot fi ocolite * daca o întrebare pregatita a fi pusa risca sa primeasca un raspuns categoric, care sa defavorizeze, atunci este bine sa se analizeze daca este oportun sa se mai puna Este bine sa se aiba în vedere riscul de a pierde initiativa * dupa ce se pune o întrebare, se va astepta raspunsul celui întrebat Daca raspunsul este nesatisfacator sau evaziv, se va insista în urmarirea acestuia * se vor pune întrebari pentru care exista deja priopriul raspuns Astfel, se poate verifica credibilitatea partenerului de afaceri * pentru a impulsiona partenerul sa relecte asupra ofertei care se face, se vor pune si întrebari de genul : ,,Cunoasteti desigur ca societatea comerciala X, în urma cu câteva zile, a obtinut de la noi acest produs la pretul de De altfel si reglementarile în vigoare permit acest lucruri * la întrebarile grele, se vor pregati raspunsuri, folosind expresii care convin, de genul: - Va rog sa repetati întrebarea; - Asta-i alta problema; - Dupa câte îmi amintesc ; - Uneori se întâmpla si asa ; - Sa fim mai concreti; - Va rog sa detaliati întrebarea dvs * asa cum exista informatii care nu trebuie cunoscute, la fel exista întrebari care nu trebuie puse În aceasta categorie se înscriu: - întrebarile care pun la îndoiala onestitatea celeilalte parti; ele nu-l vor face mai cinstit pe partener si, în plus, exista riscul ca acesta sa devina ostil - întrebarile antagoniste, în cazul în care nu se doreste o disputa În ceea ce priveste tehnica raspunsurilor, în formularea acestora se recomanda sa se aiba în vedere urmatoarele: - evitarea grabei - raspunsul trebuie dat numai dupa ce s-a înteles bine întrebarea si ce se ascunde în spatele ei; - nu trebuie neaparat sa se raspunda direct la toate întrebarile partenerului (unele nu merita, altele sunt periculoase); - raspunsul poate fi amânat motivând insuficienta cunoastere a problemei, lipsa documentatiei, memorie slaba; - nu este obligatoriu întotdeauna enuntarea unui raspuns ,,prea sincer" care poate afecta propria putere de negociere; - detalierea raspunsului sa fie facuta numai daca acest lucru este în propriul avantaj; - unele raspunsuri la neîncrederea partenerului trebuie sa cuprinda informatii suplimentare, dovezi, fapte; - pentru a capta atentia partenerului, raspunsul trebuie formulat si articulat clar, dar pe un ton mai scazut; - raspunsul poate fi nuantat, conditionat si evaziv, de genul: ? ,,raspunsul meu este în functie de " ? ,,nu se poate raspunde cu ,,da" sau ,,nu", este vorba de nuanta" ? ,,sa împartim întrebarea dumneavoastra în câteva aspecte " ? ,,raspunsul la întrebarea dumneavoastra este conditionat de " Exista situatii când trebuie date raspunsuri care sa nu angajeze cu nimic De fapt se vor folosi anumite expresii care convin si, mai ales, se vor da ,,raspunsuri care nu raspund" Expresiile si raspunsurile vor fi de genul: - Asta depinde de ; - Mi se pare ca ; - Dupa câte îmi amintesc ; - Câteodata asa se întâmpla ; - Problema este complexa ; - Fiti mai concret; - Detaliati întrebarea dvs; - Nu este chiar asa cum spuneti; - Depinde de felul în care priviti lucrurile; - Nu înteleg bine întrebarea; - Va rog sa repetati întrebarea; - În general, se întâmpla astfel ; - Nu pot sa vorbesc despre acest lucru, deoarece ; - Asta-i alta problema De asemenea se folosesc tehnici ale concesiilor Concesia reprezinta o modificare a propriei pozitii de negociere în directia pozitiei partenerilor Alegerea domeniilor, stabilirea limitelor,esalonarea lor, clarificarea lor în functie de importanta trebuie sa se materializeze în mandatul de negociere al echipei În general exista o serie de reguli de aplicare a concesiilor: - pregateste motivatii credibile pentru o marja de negociere a pretului de 10-12% fata de pretul practicat pe piata; - nu ceda primul într-un aspect major, ci începe cu concesii în domenii mai putin importante; - valoarea concesiilor pentru partener creste când sunt obtinute cu dificultate, deci nu le acorda ,,pe gratis"; - tine o evidenta clara a concesiilor reciproce, atât ca numar cât mai ales ca valoare si utilizeaz-o; - nu este necesar sa raspunzi la o concesie a partenerului cu o concesie egala ca valoare, ea poate avea si continut subiectiv; - o concesie o constituie si formularea ,,Vom studia cu atentie propunerea dumneavoastra "; - daca nu poti obtine o concesie, încearca sa obtii cel putin o promisiune; - la acordarea unei concesii subliniati ca valabilitatea ei trebuie considerata în contextul întregii negocieri si nu separat; - nu-ti fie teama sa spui ,,NU" solicitarilor de concesii ale partenerului Asemenea tehnici în aparenta simple pot avea un rol semnificativ mai ales în momentele de divergenta ale negocierii CAPITOLUL 4 PROFILUL NEGOCIATORULUI INTERNATIONAL 4 1 Caracteristici ale unui negociator de succes 4 1 1 Importanta personalitatii negociatorului În societate personalitatea negociatorului se diferentiaza printr-o multitudine de atitudini înnascute sau dobândite, unele pozitive, altele negative Printr-o educatie psihologica, atitudinile negative, diversele defectiuni pot fi corectate, în timp putându-se forma trasaturi psihofiziologice pozitive Se poate forma astfel puterea de vointa, de înfrânare a actiunilor pripite, de calmare a nervozitatii, a lacomiei , de cultivare a cinstei si vredniciei, de descatusare a initiativei si de impulsionare a curajului În procesul de educatie psihologica, trasaturile pozitive, talentele pot fi promovate spre a dobândi trasaturi noi în ascensiunea catre abilitate si maiestrie Altfel spus, personalitatea negociatorului se formeaza prin slefuirea si înnobilarea aptitudinilor ce îl caracterizeaza, printr-un proces complex de perseverenta si educatie a vointei Personalitatea negociatorului este formata din interactiunile diferitelor atitudini si trasaturi psihofiziologice ereditare înnobilate sau modelate de mediul social în procesul educativ Orice individ are o anumita personalitate Spre a deveni negociator, el trebuie sa dobândeasca o a doua personalitate, respectiv sa dobândeasca o a doua natura, cladita pe fundalul primei personalitati În aceste conditii, selectionarea propriilor negociatori consta într-un proces îndelungat si complex de experiente, de observare si instruire în procesul activitatii generale desfasurate Pregatirea psihologica va da roade numai pe fondul unei personalitati morale si profesionale Un negociator lipsit de pregatirea profesionala, oricâta educatie psihologica i se va face, va fi tot timpul complexat de necunoastere si din cauza insuficientei profesionale va recurge la atitudini de nervozitate, de oscilatie, de inconsecventa, de minciuna, de siretenie etc Instruirea psihologica se face atât teoretic, cât si practic Teoretic, printr-o instruire pedagogica periodica si practic, pe calea intrarii candidatilor în diferite echipe de negociatori, la început ca observatori, apoi cu timpul, antrenându-i în operatiuni de pregatire a materialelor documentare, în procese de simulare a negocierilor, în activitatea de baza, în activitati de analiza si decizie, de o mai mica importanta În procesul de educatie psihologica se porneste de la cunoasterea aptitudinilor individului, de la temperamentul, firea si caracterul ce îi definesc personalitatea Se va avea în vedere regula potrivit careia cei mai multi indivizi se caracterizeaza prin dimensiuni medii de aptitudini, temperament, fire si caracter 4 1 2 Aptitudinile si trasaturile psihofiziologice ale negociatorului În notiunea de aptitudini intra în principal: inteligenta, memoria, gândirea, imaginatia, observarea si atentia Aptitudinile se clasifica în trei mari categorii: a) aptitudini simple - cele senzoriale b) aptitudini complexe - inteligenta, memoria, imaginatia, gândirea c) aptitudini speciale - artistice, stiintifice, organizatorice Aptitudinile corespunzatoare specificului actiunii de negociere se refera la: imaginatie bogata, putere de observare, elasticitate în gândire, grad sporit de atentie, rabdare, puterea de a memora date, cifre, argumente, evenimente si replici Prezenta de spirit evidentiata prin promptitudinea în întrebari si raspunsuri, simtul de oportunitate în luarea deciziilor în momentele optime, curajul de a decide la timpul potrivit, iuteala cu care pot fi depistate dezavantajele din propunerile partenerului Spiritul de cooperare însemna spirit de echipa, constructivitate, elasticitate si perseverenta în directia convingerii cu argumente a partenerului Trasaturile psihofiziologice ale negociatorului se refera la urmatoarele aspecte: Modelarea caracterului Caracterul consta în organizarea ierarhica si unitara a tuturor elementelor dinamice, instincte, dispozitii, obisnuinte în jurul sentimentului de EU si în conformitate cu normele sociale Trasatura fundamentala a caracterului o formeaza cinstea, urmata de mândrie, demnitate, fermitate, intransigenta, perseverenta, corectitudine, precatiune, încredere si întelegere Toate aceste calitati sunt menite sa înlature instinctele de minciuna, prefacatorie, înselaciune, demagogie, coruptibilitate etc Organizarea caracterului se face prin înfrângerea unor instincte si triumful altora în functie de influenta educatiei Perseverenta este latura cea mai decisiva a trasaturilor de caracter ce trebuie cultivata la maximum în formarea negociatorului Temperamentul este o trasatura psihofiziologica ereditara, care poate fi în mare masura modelata prin educarea vointei, instruire si experienta El se refera la: * rapiditate în luarea decizie; * flexibilitate, educatie, tenacitate; * emotivitate, nervozitate În general se cunosc patru tipuri de personalitate1: 1 COLERIC - definit prin: sensibilitate, sociabilitate, viteza de reactie, forta redusa de argumentare si compromis, gesturi vii si mimica, irascibilitate si decizii pripite 2 SANGVIN - definit prin: viteza mare de reactie, sensibilitate redusa, sociabilitate, forta de argumentare, tendinta de compromis, decizii rapide, pripite, gesturi si mimica vii, dispozitie predominanta spre optimism 3 MELANCOLIC - definit prin: sensibilitate mare la stimuli, forta de reactie, tendinta spre compromis mica, viteza si forta de argumentare, gesturi si mimica sterse, sociabilitate redusa, decizii lente, ezitante, dispozitie spre tristete predominanta 4 FLEGMATIC - definit prin: mare forta de argumentare, sensibilitate scazuta la stimuli, viteza si forta de reactie, tendinta spre compromis, mimica si gesturi retinute, decizii lente, dispozitie spre apatie Temperamentul cel mai potrivit negociatorului ideal este cel definit prin: calm, rabdare, control si stapânire de sine, participare activa si constructiva Iar cel mai nepotrivit este cel definit prin: nervozitate, pripeala, suparare, mânie, inconsecventa, nerabdare, agitatie, jignire, apatie, retragere pripita În functie de emotivitate si iritabilitate temperamentul negociatorului poate fi: a Hiperestezic- definit prin: nervozitate si iritabilitate b Anestezic- definit prin: lenevie, raceala, indiferenta De asemenea mai gasim urmatoarea clasificare2 a tipurilor de personalitate psihologica, determinata de factorii bio-fiziologici, completati cu cei proveniti de viata: a Nervos - mobil în gândire, reactioneaza rapid, susceptibil, retine impresiile immediate, instabil, se plictiseste repede, singuratic, adora schimbarea, dar provoaca tensiune în grup ; b Activ - exuberant, optimist, dar emotiv, violent, uneori susceptibil, cauta rezultate imediate, este inteligent, dar uneori imprudent; c Sentimental - sensibilitate mare, introspect, marcat de impresiile imediate, atractie catre arte, sociabil, stabil psihic, melancolic, timid, dar creativ, îi place adevarul; d Pasionat - nerabdator, dominator, independent, are tendinte de a nesocoti propriile interese, insistent, unilateral; e Realist (sanguin) - se adapteaza usor la conditii diverse, stabil psihic, analitic, calm, da rezultate; bun pentru negociere de intensitate mare si medie; f Flegmatic - nu este creativ, raceala, calm exceptional, uneori braveaza, nu este influentabil; g Apatic - inactiv, singuratic, adipos, vrea liniste, putin capabil de efort, renunta repede; h Nonsalant - calm, indiferent, uneori neglijent, putin ofensiv, stabil psihic, bun pentru situatii de criza 4 1 3 Trasaturile si calitatile negociatorului Reusita în negocieri depinde, în mare masura, de negociator, de calitatile si trasaturile acestuia Un bun negociator trebuie sa fie posesorul unor însusiri, fie native, fie dobândite printr-o temeinica pregatire, ce se vor potenta prin experienta proprie si observarea atenta a altora Desigur, un bun negociator trebuie sa fie înzestrat cu trasaturi specifice native, precum si cu inteligenta, imaginatie, o memorie foarte buna, curaj, prezenta de spirit, farmec, capacitate de adaptare la situatii diferite sau neprevazute, modestie, tact, fler etc Înainte de toate trebuie retinut ca negociatorul este un individ care se naste, traieste, se formeaza si munceste în contextul unor realitati social-economice, politice si culturale bine determinate, realitati ce se constituie în elemente formative ale profilului si caracterului acestuia De asemenea, trebuie mentionat si faptul ca meseria de negociator, activitatea desfasurata de acesta, nu este deloc usoara, dimpotriva, ramâne una dintre cele mai pretentioase De fapt, negocierea nu este altceva decât o evaluare nescrisa a caracterului si calitatilor celor care negociaza Oricât de fructuos ar fi pregatite negocierile, succesul la masa tratativelor este determinat, în cea mai mare parte, de personalitatea negociatorului, implicit de dimensiunea cumulului de calitati ale acestuia, selectate, în principal, din urmatoarele: 1 Prezenta de spirit si mobilitate intelectuala care sa-i permita sa se orienteze pe loc în sedinta de tratative 2 Sa poata lua cuvântul oricând în mod eficient, sa fie în ofensiva sau se retraga atunci când este cazul 3 Sa poata însenina dezbaterea printr-o anecdota sau cuvânt de duh 4 Inventivitate si replica percutanta deoarece victoria sau înfrângerea se consuma rapid 5 Blocarea negocierilor fie pentru ca negociatorul are o dificultate reala de a accepta o propunere, fie din motive tactice pentru a putea debloca propriile sale propuneri 6 În anumite momente chiar si o suspendare de sedinta îsi are importanta ei putând fi daunatoare sau benefica dupa caz 7 Factorul timp joaca un rol important în desfasurarea unei negocieri Exista negocieri care trebuie purtate repede pentru a se putea obtine un rezultat imediat care într-un rastimp mai îndelungat nu ar putea fi obtinut a Factorul timp trebuie subordonat obiectivului urmarit, negocierea trebuie sa fie rapida sau înceata dupa necesitate b Timpul pe care-l utilizam pentru a ne exprima ideile si pe care-l lasam partenerului pentru a participa la discutii sunt mijloacele prin care comunicam daca dorim continuarea sau întreruperea discutiilor c A accepta o data limita de încheiere a negocierilor este de multe ori o solutie primejdioasa, ghilotina timpului obligând negociatorul sa negocieze în conditii precare, în criza de timp d Prelungirea negocierilor în mod artificial face ca gradul lor de vulnerabilitate sa creasca în fata evenimentelor sau conjuncturii economice internationale instabile 8 Ca si politica negocierea este arta posibilului Numai ca acest posibil apare de multe ori în diferitele etape ale unei negocieri drept imposibil Iscusinta negociatorului consta în a face ca imposibilul sa devina posibil pâna la momentul final al negocierii în care este implicat În acest scop toate mijloacele sunt bune; argumentele logice ca si motivarile sentimentale, rigoarea si fantezia, claritatea si echivocul, ratiunea si intuitia 9 Fizicul negociatorului nu are o importanta determinanta Nu este însa deloc agreabil sa ai în fata ta ca partener, un om urât, cu gesturi dezagreabile sau lovit de vreo infirmitate, dar nici nu este necesar sa negociezi cu un ADONIS Frumusetea sau urâtenia sunt relative în contextul negocierii 10 Important este însa ca negociatorul sa aiba o personalitate care sa formeze si sa se impuna totodata Partenerii sai trebuie sa se simta sedusi si dominati de personalitatea sa Se va crea astfel de la bun început un raport de ascendenta ce va trebui folosit cu pricepere de-a lungul negocierii 11 Trasaturile fundamentale ale personalitatii, însusirea de baza indispensabila oricarui negociator este inteligenta Nu se poate închipui un bun negociator cu un nivel redus de inteligenta fara ca rezultatele negocierii sa nu fie serios periclitate Inteligenta negociatorului trebuie sa fie rapida, selectiva, imaginativa si controlata de prudenta Negociatorul lucreaza cu argumente logice, dar are adesea nevoie de multa intuitie 12 Negociatorul trebuie sa fie un om cult Dincolo de pregatirea de specialitate (tehnica, juridica, economica etc ) el trebuie sa dispuna de un bagaj de cunostinte generale pe care sa le poata folosi cu tact si discretie în interventiile si argumentarile sale Negociatorul nu trebuie însa sa-si etaleze cu ostentatie cunostintele deoarece risca sa-i indispuna pe parteneri 13 Negociatorul trebuie sa poata vorbi si redacta bine într-o limba de circulatie internationala si sa cunoasca la perfectiune vocabularul specific care face obiectul negocierii El trebuie sa posede arta de a utiliza sinonimele caci de multe ori o dificultate de fond poate fi rezolvata datorita subtilitatilor lexicale Facilitatea de a redacta repede si bine îi va conferi un statut de superioritate asupra unor parteneri mai putin înzestrati în aceasta privinta 14 Negociatorul trebuie sa alterneze dupa nevoie maniera forte cu flexibilitatea, intransigenta cu spiritul de compromis Sa stie sa ramâna ferm în problemele esentiale si sa poata ceda în chestiuni secundare si nu invers Sa stie ce este esential si ce este secundar în redactarea unui text Uneori un cuvânt cheie este mai important decât un paragraf întreg fara prea multa importanta Sa posede acel discernamânt care sa-i permita sa deosebeasca este important si ce nu prea este în negocierea în care este implicat 15 Sa ramâna impasibil si relaxat chiar si în momente de maxima tensiune El este obligat sa se controleze în permanenta si sa nu se lase prada emotiilor El trebuie sa-si pastreze buna dispozitie, sa aiba umor si ironie, sa stie sa glumeasca la momentul oportun sau daca este cazul sa riposteze asa cum se cuvine ori de câte ori situatia o cere 16 Un bun negociator trebuie sa fie si un bun sportiv, sa stie sa-si dozeze eforturile Rezistenta fizica, intelectuala si morala constituie un atu considerabil mai ales în purtarea unor negocieri îndelungate Este foarte important ca într-o negociere istovitoare sa-ti poti menaja energia si sa-ti pastrezi prospetimea în actiune pentru ultimele momente care sunt adesea cele mai grele si în care mai ales din oboseala se pot comite uneori greseli de nereparat 17 O stare generala de optimism mobilizeaza si potenteaza cele mai bune facultati Un negociator blazat, sceptic si fara tonus moral este aprioric un candidat la esec Optimismul negociatorului trebuie sa fie temperat de analiza lucida pe care urmeaza sa o faca pe parcursul negocierii Triumfalismul este la fel de primejdios ca si lipsa de elan Impunerea unei anumite ,,raceli" sau ,,distante" fata de persoana partenerului este un mijloc de comunicare a atitudinii fata de acesta care blocheaza comunicarea 18 Strângerea de mâna este o modalitate de eliminare a unor bariere impuse de situatie Exprimarea trebuie sa fie naturala, în concordanta cu nivelul si tipul de relatii dintre parteneri 19 Partenerul sa nu fie niciodata subestimat întrucât aceasta poate fi o eroare regretabila 20 Totdeauna trebuie pus raul înainte, analizarea în chip minutios a greutatilor ce se ivesc pe parcursul negocierii, gasirea unor solutii si imaginarea unor scenarii pentru fiecare problema în parte Ca si jucatorul de sah, negociatorul competent trebuie sa poata anticipa cât mai multe miscari ale adversarului ceea ce se poate realiza prin elaborarea în avans a unor variante 21 Negociatorul trebuie sa creada în justetea pozitiei pe care o prezinta El nu are nimic comun cu avocatii care pledeaza toate cauzele si cu suflete mercenare A convinge partenerul de justetea punctului tau de vedere cere ca negociatorul însusi sa fie mai întâi convins de acesta 22 Negociatorul adevarat este întotdeauna un patriot care îsi iubeste tara El trebuie sa fie profund angajat fata de optiunile pe care le prezinta, le ilustreaza si le apara 23 Negociatorul adevarat este un suflet pasionat Pasiunea fata de obiectul muncii sale este în general chezasia valorii oricarei activitati umane Negocierea trebuie sa devina o preocupare permanenta si o daruire de sine care implica sacrificii dar si satisfactii Satisfactia de a-ti fi slujit cum se cuvine institutia si tara, de a fi învins partenerii adesea redutabili si de a te fi realizat pe tine însuti în momente care poate nu se vor repeta curând 24 Negociatorul trebuie sa se afle permanent în dialog cu cei care l-au trimis pentru a se informa despre cursul negocierilor, a cere si a primi instructiuni, indicatii si orientari Dialogul trebuie sa fie operativ, eficient si patruns de încredere Negociatorul trebuie sa simta ca are ,,spatele acoperit" si ca daca actioneaza corect va fi întotdeauna sprijinit mai ales în momente dificile si tensionate ale negocierii 25 Lipsei de cunostinte, de vocatie si de experienta li se adauga si o jena fata de un partener superior care nu trebuie suparat, ca si un anumit scepticism fata de valabilitatea punctului de vedere pe care trebuie sa-l sustina Cine nu se straduieste sa obtina concesii din partea partenerului adversar, chiar si cu riscul de a-l irita nu va fi niciodata un negociator în adevaratul sens al cuvântului Tipuri de negociatori Negocierea este un demers stiintific, sistematic si metodologic, cât si o arta, dar si o intuitie Asemenea caracteristici ale procesului de negociere tin, în mare masura de psihologia negociatorului, de personalitatea, de aptitudinile si temperamentul acestuia În practica negocierilor s-au conturat, în principal, urmatoarele tipuri de negociatori: 1 Autoritar: ? este pasionat de activitatea desfasurata ? are caracter rigid si este putin receptiv la argumentele sau informatiile partenerului ? este un bun organizator, dar paradoxal, este lipsit de initiativa ? pe parcursul negocierii intervine sporadic cu idei sau propuneri, dar odata ce face acest lucru, încearca, cu orice pret, sa-si impuna parerea 2 Cooperant: ? este un sentimental, dar încearca si, de cele mai multe ori, reuseste sa fie realist ? are o dorinta launtrica de a fi util si este satisfacut atunci când poate depasi momentele conflictuale ? este preocupat în clarificarea neîntelegerilor, pentru a evita blocarea negocieriisi gasirea unor solutii conciliante ? este un bun cunoscator al spiritului de echipa, civilizat, placut si sociabil, este un partener ideal de echipa, dar si de negociere 3 Permisiv: ? nu doreste sa fie neaparat convingator, dar nu accepta nici postura de învins ? are un stil flegmatic, dar este un sentimental ? are abilitatea de a tolera ambiguitatea si conflictele ? accepta dezordinea, raspunsurile partiale sau evazive ? nu face uz de autoritate si este iubit de colaboratori ? de cele mai multe ori nu rezista pâna la sfârsitul negocierii 4 Creativ: ? este, mai întâi un vizionar, si abia dupa aceea un organizator eficient ? nu este preocupat neaparat de problemele concrete ale ordinii de zi, dar vine, de foarte multe ori cu solutii concrete Desigur, tipurile de negociatori prezentate nu epuizeaza toate cazurile întâlnite în practica negocierilor Tipologiile mentionate au mai degraba un caracter teoretic, cei mai multi dintre negociatori neavând, în totalitate, trasaturile uneia sau alteia din categoriile de mai sus Atitudini în procesul de negociere În procesul de confruntare a personalitatilor la masa tratativelor, fiecare poate sa puna întrebari, sa dea raspunsuri, sa aduca argumente si contraargumente În cadrul unei asemenea confruntari, se manifesta mai multe categorii de atitudini interpersonale A Cooperarea este atitudinea cel mai frecvent adoptata în marile negocieri, indiferent de caracterul acestora Este atitudinea adoptata, în primul rând, în negocierile diplomatice, purtate la nivelul cel mai înalt, dar si de marile corporatii, de firmele comerciale cu reputatie Echipa de negociere porneste, în acest caz, de la premisa ca trebuie sa duca la bun sfârsit negocierea si sa încheie afacerea Când ambii parteneri adopta o atitudine cooperanta, reusita negocierii este, în cea mai mare parte asigurata, cooperarea fiind atitudinea ideala care creaza premise certe promovarii unor relatii profitabile între partenerii de afaceri, în general B Ostilitatea se manifesta prin agresivitatea unuia sau ambilor parteneri de negociere În ciuda inconsistentei argumentelor pe care le aduce, fiecare partener se straduieste sa-si impuna punctul sau de veder În situatia în care se va declansa o competitie în supraestimarea argumentelor proprii, a calitatilor profesionale si intelectuale, în goana dupa suprematie, se ajunge, în majoritatea cazurilor, la iritare si, în final la esec O asemenea atitudine este caracteristica negociatorului orgolios, care face obstructie la orice interventie a partenerului de negociere El nu admite nici un fel de compromis, transformând negocierile în cearta sau, în cel mai fericit caz, reuseste sa le întrerupa, fara nici o motivatie reala Solutia cea mai buna în fata unui asemenea individ consta în adoptarea unei atitudini de calm, de tacere si evitare a intrarii în discutii contradictorii sau în cearta, asteptând ca acesta sa oboseasca, sa exaspereze si, în mod fatal, sa faca greseli grave C Dominatia este adoptata de negociatorul care are o multitudine posibilitati de a încheia o afacere, iar mersul negocierii îi este total favorabil Este o atitudine în aparenta fireasca, de care însa un bun negociator nu trebuie sa abuzeze El îsi va respecta tinuta de sobrietate si corectitudine, cautând sa beneficieze de conjunctura favorabila, într-un mod diplomatic, dovedind abilitate si rafinament Beneficiind de rolul dominant pe care îl ofera conjunctura, se va stradui sa obtina maximum de avantaje, fara a-si umili însa partenerul de negociere D Pasivitatea este o atitudine indicata în negocierile în care partenerul de negociere dovedeste multa ostilitate sau chiar neprincipialitate, fiind o arma puternica, subtila, eficace si mai ales derutanta în jocul negocierilor declansat de catre partener Atunci când însa pasivitatea se manifesta în procesul normal al discutiilor, al negocierilor, ea devine o arma foarte periculoasa pentru ambele parti, distructiva, ce se va solda cu un esec total Un aspect grav al pasivitatii este indiferenta, care duce la complicarea negocierilor si la consumarea inutila a timpului Indiferentul se declara, în aparenta, de acord cu toate argumentele partenerului de negociere, ca pâna la urma sa nu fie de acord cu nici unul si sa treaca la ofensiva Un bun negociator trebuie sa depisteze, înca de la început atitudinea de indiferenta simulata si sa invite partenerul sa participe la discutii sau eventual sa amâne negocierile E Creativitatea ramâne, alaturi de cooperare, atitudinea cea mai constructiva, care trece însa dincolo de limitele cooperarii firesti Negociatorul se straduieste sa înteleaga pozitia intima a partenerului, interesele lui minimale, cautând solutii avantajoase pentru ambele parti Un asemenea negociator va manifesta în permanenta initiativa, tocmai pentru a înlatura orice fel de obstacol din calea negocierilor si de a se evita situatiile de descurajare Desigur, o asemenea atitudine nu poate fi adoptata decât de negociatorii de elita, cu multa experienta, si mai ales cu un talent deosebit pentru a negocia F Rationalitatea, realismul este o atitudine bazata pe logica, pe legitimitate si pe respect reciproc Partenerii de negociere se manifesta în mod sobru, fara nici un exces de de politete si de afectivitate, aflându-se în permanenta într-o stare de neutralitate si obiectivitate Fiecare dintre acestia manifesta încredere limitata si lupta pentru obtinerea avantajului minimal, fara a neglija însa avantajul partenerului sau 1 Toma Georgescu - Tehnici de comert exterior - Negocierea afacerilor - Uzante si protocol , vol V, Editura Sylvi, Bucuresti, 1997, pag 9 1 Toma Georgescu - Tehnici de comert exterior - Negocierea afacerilor - uzante si protocol , vol V, Editura Sylvi, Bucuresti, 1997, pag 11 1 Toma Georgescu - Tehnici de comert exterior - Negocierea afacerilor - Uzante si protocol , vol V, Editura Sylvi, Bucuresti, 1997, pag 19 - 20 1 Ion Stoian, Emilia Dragne, Mihai Stoian - Comert international Tehnici si proceduri, Vol II, Editura Caraiman, Bucuresti, 1997, pag 688 1 Liliana Gherman - Negocierea în afacerile economice internationale, Editura Independenta Economica, Braila, 1999, pag 90 2 Dan Popescu, Marie Paul Dolle, Iulia Chivu - Comunicare si negociere în afaceri, Editura Economica, Bucuresti, 2001, pag 106-107 1 Toma Georgescu - Tehnici de comert exterior- Negocierea afacerilor- Uzante si protocol, vol V, Editura Sylvi, Bucuresti, 1997, pag 13 2 Liliana Gherman - Negocierea în afacerile economice internationale, Editura Independenta Economica, Bucuresti, 1999, pag 35 1 Trenhalme J Griffin,, W Russel Gaggatt - Building Strong Relationships Anywhere in the World, New York, 1990 2 Jean-M Hiltrop, Sheila Udall - Arta negocierii, Editura Teora, pag 29 1 Ion Stoian, Emilia Dragne, Mihai Stoian - Comert international, vol II, Editura Caraiman, 1997, pag 686 1 Ioan Popa - Tranzactii de comert exterior, Editura Economica, Bucuresti, 2002, pag 131 1 Liliana Gherman - Negocierea în afacerile economice internationale, Editura Independenta Economica, Bucuresti, 1999, pag 161 1 Alexandru Puiu - Tehnici de negociere, contractare si derulare în afacerile economice internationale, Editura Tribuna Economica, Bucuresti, 1997, pag 42 1 Gheorghe Pistol - Negocierea: Teorie si Practica, Bucuresti, 1994, pag 64 1 Ioan Popa - Tranzactii de comert exterior, Editura Economica, Bucuresti, 2002, pag 142 1 Toma Georgescu - Tehnici de comert exterior - Negocierea afacerilor, vol V, Editura Sylvi, Bucuresti, 1997, pag 58 2 Gheorghe Pistol - Tehnica si strategia negocierilor, Editura Universitara, Bucuresti, pag 86 1 Gheorghe Pistol - Negocieri si uzante de protocol, Editura Fundatiei România de Mâine, Bucuresti, 1999, pag 63 1 Toma Georgescu - Tehnici de comert exterior -Negocierea afacerilor, uzante si protocol, vol V, Editura, Sylvie, Bucuresti, 1997, pag 90 2 Alexandru Puiu - Tehnici de negociere, contractare si derulare în afacerile economice internationale, Editor Tribuna Economica, Bucuresti, 1997, pag 87 - - 26 